







Facultad de Administración y Negocios 
 





“La innovación y la competitividad de la 
pequeña empresa exportadora Inversiones y 
Negociaciones Sipan SAC, 2017”  
 
Katherine Cecilia Marrufo Sanchez 
Fausto Enrique Montano Mendoza  
 
para optar el Título Profesional de 




Asesor: Mg. Jorge Luis Bonilla Ferreyra 
 
 






De Katherine Marrufo:  
 
Dedico esta investigación a Dios, 
que es todo poderoso, y proporciona 
salud, paciencia y sabiduría para 
realizar esta investigación. 
Asimismo, a mis seres queridos y a 
mi bebe Oscar Gonzalo, que me dio 
las fuerzas para seguir adelante en 
esta etapa  
 
De Enrique Montano: 
 
Dedico esta investigación en primer 
término a Dios, por darnos las 
fuerzas y sabiduría de seguir hacia 
adelante a pesar de las 
circunstancias, a mi familia por la 
total confianza, a mis abuelos 
Epifania y Fausto que me cuidan 















       
En primer lugar, a Maricela y Rosella 
Giraldo de la empresa Inversiones y 
Negociaciones Sipan SAC por brindarnos la 
facilidad de hacer esta investigación en su 
empresa. En segundo lugar, a nuestros 
asesores Jorge Bonilla y José Damián y, 
finalmente, a nuestros profesores, entre 
ellos, Evans Céspedes, que nos ofrecieron 












Señores miembros del Jurado, presento ante ustedes la Tesis titulada La innovación y 
la competitividad de la pequeña empresa exportadora Inversiones y Negociaciones 
Sipan SAC, 2017, con la finalidad de identificar la relación que existe entre la innovación 
y la competitividad para el éxito en la gestión una empresa. En cumplimiento del 
Reglamento de Grados y Títulos de la Universidad Tecnológica del Perú para obtener 
el Título Profesional de Licenciado en Administración de Negocios Internacionales. 
 
Esperando cumplir con los requisitos de aprobación. 
. 
 
                                                                                
                    Katherine Cecilia Marrufo Sánchez 
 
















CAPITULO 1 12 
1.1 TEMA Y TÍTULO DE LA INVESTIGACIÓN 12 
1.1.1 TEMA DE LA INVESTIGACIÓN 12 
1.1.2 TÍTULO DE LA INVESTIGACIÓN 12 
1.2 DESCRIPCIÓN DE LA REALIDAD PROBLEMÁTICA 12 
1.3 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 16 
1.4 FORMULACIÓN DE LOS PROBLEMAS 18 
1.5 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 19 
1.5.1 OBJETIVO PRINCIPAL 19 
1.5.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 19 
1.6 FUNDAMENTACIÓN DEL TEMA 19 
1.6.1 JUSTIFICACIÓN DE LA INVESTIGACIÓN 19 
1.6.2 DELIMITACIONES DE LA INVESTIGACIÓN 20 
1.6.3 LIMITACIÓN DE LA INVESTIGACIÓN 20 
1.7 VIABILIDAD O FACTIBILIDAD DE LA INVESTIGACIÓN 21 
VI 
 
CAPITULO 2 22 
2 MARCO TEÓRICO .............................................................................................................................................. 22 
2.1 ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACIÓN ............................................................................................... 22 
2.1.1 ANTECEDENTES NACIONALES .................................................................................................................. 22 
2.1.2 ANTECEDENTES INTERNACIONALES ..................................................................................................... 26 
2.2 BASES TEÓRICAS .............................................................................................................................................. 29 
2.2.1 La Innovación .................................................................................................................................................... 29 
2.2.1.1 Definición de Innovación ............................................................................................................................... 29 
2.2.1.2 Tipos de Innovación ........................................................................................................................................ 30 
2.2.1.3 Innovación en el Perú ..................................................................................................................................... 34 
2.2.1.4 Determinantes de la Innovación ................................................................................................................ 36 
2.2.2 La Competitividad ............................................................................................................................................ 37 
2.2.2.1 Definición de Competitividad ...................................................................................................................... 37 
2.2.2.2 Teorías de la Competitividad ....................................................................................................................... 38 
2.2.2.3 Modelos de competitividad ........................................................................................................................... 40 
2.2.3 Exportaciones del Sector textil: .................................................................................................................. 46 
2.3 HIPOTESIS ........................................................................................................................................................... 48 
2.3.1 HIPÓTESIS PRINCIPAL ................................................................................................................................... 48 
2.3.2 HIPÓTESIS ESPECÍFICAS ............................................................................................................................... 48 
2.4 DEFINICIÓN DE LAS VARIABLES ............................................................................................................... 49 
CAPITULO 3 51 
3 METODOLOGIA.................................................................................................................................................. 51 
3.1 MÉTODOS DE INVESTIGACIÓN .................................................................................................................. 51 
3.2 ENFOQUE DE LA INVESTIGACIÓN ............................................................................................................ 51 
3.3 NIVEL DE LA INVESTIGACIÓN .................................................................................................................... 51 
3.4 TIPO DE INVESTIGACIÓN ............................................................................................................................. 51 
3.5 POBLACIÓN......................................................................................................................................................... 52 
3.6 MUESTRA............................................................................................................................................................. 52 
3.7 UNIDAD DE ANÁLISIS .................................................................................................................................... 52 
3.8 DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN ................................................................................................................. 52 
3.9 TÉCNICAS DE INVESTIGACIÓN ................................................................................................................... 52 
3.10 INSTRUMENTOS DE INVESTIGACIÓN ..................................................................................................... 53 
3.11 PLAN DE ACTIVIDADES Y CALENDARIO ................................................................................................ 53 
3.11.1 PRESUPUESTO DE INVESTIGACIÓN ......................................................................................................... 54 
3.11.2 TABLA DE GANTT ............................................................................................................................................ 55 
VII 
 
CAPITULO 4 56 
4 RESULTADOS ..................................................................................................................................................... 56 
4.1 Análisis de confiabilidad ................................................................................................................................ 56 
4.2 Análisis descriptivo .......................................................................................................................................... 58 
4.2.1 Nivel de innovación de la empresa ............................................................................................................ 58 
4.2.2 Nivel de competitividad que presenta la empresa .............................................................................. 69 
4.3 Análisis inferencial........................................................................................................................................... 84 
4.3.1 Influencia entre la Innovación y la Competitividad ............................................................................ 84 
4.3.2 Influencia entre la innovación y el marketing y ventas .................................................................... 88 
4.3.3 Influencia entre la innovación y el personal de contacto ................................................................. 91 
4.3.4 Influencia entre la innovación y soporte físico y habilidades ......................................................... 94 
4.3.5 Influencia entre la innovación y la prestación del servicio .............................................................. 97 
CAPITULO 5 101 
5 DISCUSIONES, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES ............................................................... 101 
5.1 DISCUSIONES .................................................................................................................................................. 101 
5.2 CONCLUSIONES.............................................................................................................................................. 104 
5.3 RECOMENDACIONES ................................................................................................................................... 106 
ANEXOS 108 
ANEXO 1: MATRIZ DE CONSISTENCIA 109 
ANEXO 2: OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES 111 
ANEXO 3: CUESTIONARIO 112 
ANEXO 4: FOTOS 117 
ANEXO 5: FICHA TECNICA 122 
LISTA DE GRAFICOS 128 







Esta investigación se llevó a cabo en la pequeña empresa Inversiones y Negociaciones 
Sipan, que se dedica al servicio de exportación de prendas de vestir. Un tema importante 
que se consideró para esta investigación, es destacar el bajo nivel de competitividad 
que se percibe, siendo el reflejo de esto la dependencia de un solo cliente. Por lo que, 
se analiza varias causas y entre ellas, nuestra investigación se ha encargado de analizar 
el factor innovación como causal influyente. De continuar esta forma de operar, se 
podría dar el cierre a la empresa. El problema principal de la investigación fue ¿Cómo 
influye la Innovación en la competitividad de la pequeña empresa exportadora 
Inversiones y Negociaciones Sipan SAC, 2017? Esta investigación encuentra 
justificación en determinar la relación entre la Innovación y la competitividad. 
 
El tipo de investigación empleada para los fines fue descriptivo, con un diseño de 
investigación carácter correlacional. La muestra fue de 10 trabajadores, el instrumento 
utilizado fue una encuesta de 36 preguntas, 15 para el instrumento Innovación y 21 para 
el instrumento Competitividad. La herramienta fue certificada por expertos; asimismo el 
resultado de confiabilidad de los instrumentos dio como resultado 0,721 para el 
instrumento Innovación y 0,805 para la herramienta Competitividad. 
 
Los resultados que se obtuvieron en esta investigación concurrieron de manera 
satisfactoria, debido a que se halló una correlación significativa entre las variables del 
estudio realizado, alcanzando un coeficiente de correlación con el estadístico Rho de 
Spearman = 0,816 con un valor de Significancia bilateral (Sig. Bilateral) de 0,004, cuyo 
valor es menor a 0,05. Se concluye entonces que prevalece una correlación alta y 
directa entre las variables Innovación y Competitividad. Es decir, a mayor innovación 
mayor competitividad en la pequeña empresa Inversiones y Negociaciones Sipan. 




This investigation was carried out in the small company Inversiones y Negociaciones 
Sipan, which is dedicated to the garment export service. An important issue that was 
considered for this research is to highlight the low level of competitiveness that is 
perceived, being the reflection of this the dependence of a single client. Therefore, 
several causes are analyzed and among them, our research has been in charge of 
analyzing the innovation factor as an influential cause. If this way of operating continues, 
the company could be closed. The main problem of the investigation was: How does 
Innovation influence the competitiveness of the small exporting company Inversiones y 
Negociaciones Sipan SAC, 2017? This research finds justification in determining the 
relationship between Innovation and competitiveness. 
 
The type of research used for the purposes was descriptive, with a correlational 
character research design. The sample was of 10 workers, the instrument used was a 
survey of 36 questions, 15 for the Innovation instrument and 21 for the Competitiveness 
instrument. The tool was certified by experts; Likewise, the result of reliability of the 
instruments resulted in 0,721 for the Innovation instrument and 0,805 for the 
Competitiveness tool. 
 
The results obtained in this investigation were satisfactory because a significant 
correlation was found among the variables of the study, reaching a correlation coefficient 
with the Spearman's Rho statistic = 0.816 with a value of bilateral significance (Bilateral 
Sig.) of 0.004, whose value is less than 0.05. It is concluded that a high and direct 
correlation prevails between the Innovation and Competitiveness variables. That is to 
say, to greater innovation greater competitiveness in the small company Inversiones y 
Negociaciones Sipan. 







Hoy en día los empresarios se preocupan por hacer que sus empresas sean más competitivas 
ya que saben que, de esta forma, podrán tener negocios exitosos. En líneas generales, se 
entiende como empresa competitiva la capacidad que tiene esta para desarrollar y mantener una 
ventaja competitiva (habilidad, recurso, conocimiento, atributos, etc. que tiene una empresa que 
no tienen sus competidores y que permite ganancias) que le permita disfrutar y mantener una 
posición destacada en su mercado. 
 
Como indica Porter, para generar mayor grado de competitividad existen metodologías que 
parten desde el análisis interno y externo para identificar donde podría generar ventajas 
competitivas y a partir de ello, desarrollar o potenciar su grado de competitividad.  
 
No obstante, esta investigación se basa en medir la competitividad sólo enfocándonos en un 
análisis interno a través de la cadena de valor de servicios que sostiene cuatro actividades 
primarias: Marketing y Ventas, Personal de contacto, Soporte Físico y habilidades y Prestación 
del servicio. 
 
La investigación realizada quiere comprobar la vinculación que yace entre Innovación y la 
Competitividad con la finalidad de identificar temas de mejora relacionadas con la innovación 
para que sea una empresa más competitiva. 
 
El problema general es: ¿Cómo influye la Innovación en la competitividad de la pequeña empresa 





puede conocer como la innovación se relaciona con la variable competitividad (Marketing y 
Ventas, Personal de contacto, Soporte Físico y habilidades y Prestación del servicio) en la 
pequeña empresa exportadora Inversiones y Negociaciones Sipan SAC, 2017 
 
En el capítulo I, se desarrolla el tema, la enunciación del problema (tanto para el problema 
general y los consecuentes específicos) y los objetivos (objetivo general y específicos) de la 
investigación. Asimismo, la realidad problemática, la justificación, las delimitaciones y la 
viabilidad de esta investigación. 
 
En el capítulo II, se desarrollan los antecedentes de estudios, ya sean de carácter internacional 
como nacional, luego se muestra la temática de investigación y las bases teóricas que respaldan 
la teoría. Por último, la definición de tipo conceptual de algunos términos o conceptos empleados. 
 
En el capítulo III, se relata y explica el tipo de investigación, así como su diseño, también se 
desarrolla la población y muestra. Se indica las variables y su correspondiente 
operacionalización. Asimismo, se muestran el método y técnica de investigación, además de la 
descripción de las herramientas utilizadas.  
 
En el capítulo IV, se presentan los resultados tanto del análisis descriptivo como inferencial  
 
En el capítulo V, se desarrollan las conclusiones determinadas por los resultados y las 
recomendaciones útiles para la mejora. 
 







1.1 TEMA Y TÍTULO DE LA INVESTIGACIÓN 
1.1.1 TEMA DE LA INVESTIGACIÓN 
La innovación y la competitividad 
1.1.2 TÍTULO DE LA INVESTIGACIÓN 
La innovación y la competitividad de la pequeña empresa exportadora Inversiones y 
Negociaciones Sipan SAC, 2017 
1.2 DESCRIPCIÓN DE LA REALIDAD PROBLEMÁTICA  
La empresa “Inversiones y Negociaciones Sipan SAC” es un negocio de tipo familiar que inicio 
en el año 2014 con un capital de 20,000 dólares y tiene como finalidad realizar la exportación de 
Prendas de vestir. La empresa exporta prendas de vestir sólo para mujeres, principalmente, 
vestidos y blusas (partida arancelaria: 6104 y 6106 respectivamente) y tienen clientes en: 
España, Chile, Colombia y Costa Rica. La primera experiencia de exportación fue a Colombia ya 
que se logró captar a un cliente. Se clasifica como una pequeña empresa ya que exportan 
$350,000 dólares anuales equivalentes a 45,000 kilos de ropa aproximadamente. 
 
La empresa se basó en la experiencia adquirida de la hermana mayor, llamada Rosella Giraldo 
Huamán, que trabajó en otras empresas dedicadas a la exportación de prendas deportivas. En 
primer lugar, la mencionada hermana realizó el negocio con su tía, después con su madre y, 
posteriormente, después de muchos intentos fallidos, creó otra empresa con su hermana 





dedican plenamente al negocio teniendo dos funciones diferentes. Maricela Giraldo se dedica a 
la administración y Rosella Giraldo a la gestión comercial debido que ambas tienen 
conocimientos y habilidades diferentes pero complementarias. 
A efectos de plantear una iniciativa de mejora, se ha realizado un análisis de sus fortalezas y 
debilidades de “Inversiones y Negociaciones Sipan SAC” como se muestra a continuación: 
 
Ilustración 1: Fortalezas y Debilidades de la “Inversiones y Negociaciones Sipan SAC” 
 
Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipán  Elaboración: Propia 
 
A continuación, presentamos sus debilidades: tienen un bajo índice de innovación, tienen 
dependencia de un sólo mercado internacional. Asimismo, no desarrollan una marca ya que 
venden con marca de otros. Débil promoción y comunicación de la empresa y sus productos. 
Debilidades
-Bajo índice de innovación
-Depedencia de un mercado internacional
-Gestion de la marca




-Experiencia en el sector 
-Calidad de las prendas
-Puntualidad en los envios
-Precios competitivos
-Ubicación estratégica (Gamarra)





También, tienen baja gestión del personal, ya que algunos no tienen incentivos de ventas, 
ausencia de desarrollo profesional y no están en planilla. Finalmente, no tienen experiencia con 
préstamos para la gestión de la empresa. 
 
Caso contrario, nos enfocamos en sus fortalezas y una de las principales es la experiencia que 
tienen en este sector. Además, de la calidad de sus prendas y la entrega puntual. Asimismo, por 
tener muchos proveedores pueden tener precios competitivos. Tienen su oficina ubicada en 
Gamarra que se considera estratégico porque está cerca de sus proveedores. Finalmente, al ser 
una empresa familiar es más rápido tomar decisiones y son flexibles al cambio. 
 
Por lo que, se percibe que la empresa tiene un bajo nivel de competitividad que se refleja en la 
dependencia de un solo cliente y, por ende, de menores ingresos 
Esto se puede evidenciar con la siguiente información: 
 
a)  En los meses de Enero, Febrero y Marzo logra sólo hacer un envió mensual equivalente 
a 45,000 dólares. Abril, Mayo, Junio, Julio y Agosto logra hacer sólo dos envíos 
ascendentes a 150,000 dólares y desde Setiembre hasta Diciembre es donde logran 
hacer cuatro envíos al mes ascendente a 200,000 dólares. Es decir, su forma de operar 
no es continua y a esto, le añadimos, que se realizan a un sólo cliente ubicado en 
Colombia 
 
b) Se ha identificado la disminución de sus exportaciones, con un 63.8% en el 2018 respecto 






Ilustración 2: Ventas al exterior 
 
      Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipán  Elaboración: Propia 
 
Asimismo, esto afecta a su utilidad que oscila entre un 5%-7% sobre el total de exportaciones 
Según Ishikawa, identificamos como causas principales a la problemática: que no contamos con 
profesionales que realicen venta o prospectos corporativos, ya que nuestro modelo de negocio 
es B2B, de la misma manera no contamos con una investigación de mercados internacionales y 
el bajo índice de innovación. A efectos de investigación, sólo desarrollaremos la variable 
innovación. 
Las consecuencias inmediatas son el bajo margen de contribución y la baja frecuencia de envíos 
exportados al exterior. A mediano plazo, puede conllevar a que la empresa quiebre o cierre el 
negocio. 
Proponemos a la Gerencia de Inversiones y Negociaciones Sipan SAC el desarrollo y gestión de 





1.3 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA    
(Peñaloza, 2007) Indica que de acuerdo con la Organización de Estados Iberoamericanos (OEI), 
el desarrollo de Innovación en los países llamados desarrollados es primordial para el crecimiento 
de los mismos, reciben atención por parte del sector académico, gubernamental y empresarial, 
designan altos presupuesto para la Investigación y Desarrollo (I+D), en ciencias básicas y 
aplicadas, inversión en desarrollo de equipos y formación del personal humano, donde resalta 
una notable producción científica, avances tecnológicos, mejora de procesos productos y altos 
niveles de competividad. 
 
Además, indica que para El Banco Mundial (BM) en un informe hecho en el 2003, el progreso y 
capacidad de un país para producir, proteger y aplicar conocimientos son medibles a través de 
la inversión que se le da a la investigación y desarrollo, que son condiciones necesarias para el 
desarrollo.   
 
(Ramos, 2018) Identifica que anualmente se lleva acabo el Foro de Emprendimiento e Innovación 
de acuerdo con el marco respecto a la Alianza del Pacífico, donde se lleva a cabo el programa 
Perú+IN, teniendo como objetivo implementar una cultura para la innovación, en el que se busca 
comprometer a empresarios, agentes nacionales e internacionales del sector tejido. 
 
(ORÉ, 2018) Nos hace presente que el Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI), 
indica que el Sistema Nacional de Innovación es subdesarrollado, no existe una coordinación ni 
un sistema de información que resalte el avance que se tiene en temas de innovación, además 
de identificar los problemas existente en el tema. En el 2004 fue elaborada la Ley Marco de 





Tecnología e Innovación Tecnológica (SINACYT), sin embargo, remarca que  CONCYTEC como 
organización califican que no es un sistema afianzado por completo.  
 
Añade que de acuerdo con el Censo Nacional de Investigación y Desarrollo de Centros de 
Investigación, indica que el desenvolvimiento del Sistema Nacional de Innovación (CONCYT EC), 
es bajo debido al poco nivel de inversión destinado al desarrollo e innovación, llegando a 
destinarse tan solo el 0.11% del PBI. 
 
Hace referencia que de acuerdo con la información del Ministerio de Comercio Exterior y Turismo 
(MINCETUR, 2017) en donde se menciona que los mercados más importantes de las MYPES 
(Micro y Pequeñas Empresas) son los países de Colombia, los vecino países de Chile y Ecuador, 
la economía dominante de los Estados Unidos de Norte América, inclusive a China para lo que 
se exporta un 4%. El Perú contaba con 19 acuerdos comerciales.   
 
Finalmente, hace la precisión que el 80% de las compañías que logran exportar sus bienes son 
de tipo MYPES, siendo esto solo un porcentaje del 1.7% de los envíos generales. Cabe resaltar 
que los comercios de Gamarra llegan a exportar solo el 6% de las empresas que son del tipo 
mencionado MYPES, siendo los destinos más comunes China, los Estados Unidos, Colombia, 
Chile, Ecuador. 
 
En la empresa exportadora Inversiones y Negociaciones Sipan SAC. El problema que se ha 
identificado en esta investigación, es el bajo nivel de competitividad. Causa. Existen múltiples 
causas y de diferentes índoles; sin embargo, para esta investigación se ha elegido el bajo nivel 





dependería de una sola una fuente de ingreso, haciéndola muy vulnerable en las negociaciones 
que se tendrán con el comprador, lo que, en el peor de los casos, de no llegar a un acuerdo 
comercial, podría generar el abandono del cliente y posible cierre de la empresa. Aporte. Como 
profesional del área se puede aportar conocimiento de la materia y la gestión para generar 
innovación con la finalidad de que Inversiones y Negociaciones Sipan SAC pueda conseguir 
nuevos clientes y a su vez mejorar su gestión de exportación y maximizar sus ganancias. 
1.4  FORMULACIÓN DE LOS PROBLEMAS  
1.4.1 PROBLEMA PRINCIPAL 
● ¿Cómo influye la Innovación en la competitividad de la pequeña empresa exportadora 
Inversiones y Negociaciones Sipan SAC, 2017? 
1.4.2 PROBLEMAS ESPECÍFICOS 
● ¿Cómo influye la Innovación en el marketing y ventas de la pequeña empresa exportadora 
Inversiones y Negociaciones Sipan SAC, 2017? 
● ¿Cómo influye la Innovación en el personal de contacto de la pequeña empresa 
exportadora Inversiones y Negociaciones Sipan SAC, 2017? 
● ¿Cómo influye la Innovación en el soporte físico y habilidades de la pequeña empresa 
exportadora Inversiones y Negociaciones Sipan SAC, 2017? 
● ¿Cómo influye la Innovación en la prestación del servicio de la pequeña empresa 






1.5  OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN  
1.5.1 OBJETIVO PRINCIPAL  
● Identificar la influencia entre la Innovación y la competitividad de la pequeña empresa 
exportadora Inversiones y Negociaciones Sipan SAC, 2017. 
1.5.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
● Identificar la influencia entre la Innovación y el marketing y ventas de la pequeña empresa 
exportadora Inversiones y Negociaciones Sipan SAC, 2017 
● Identificar la influencia entre la Innovación y el personal de contacto de la pequeña 
empresa exportadora Inversiones y Negociaciones Sipan SAC, 2017 
● Identificar la influencia entre la Innovación y el soporte físico y habilidades de la pequeña 
empresa exportadora Inversiones y Negociaciones Sipan SAC, 2017 
● Identificar la influencia entre la Innovación y la prestación del servicio de la pequeña 
empresa exportadora Inversiones y Negociaciones Sipan SAC, 2017 
1.6 FUNDAMENTACIÓN DEL TEMA 
1.6.1 JUSTIFICACIÓN DE LA INVESTIGACIÓN  
1.6.1.1 Justificación Práctica 
Es importante mostrar la aplicación de las teorías sobre innovación y teorías sobre la cadena de 
valor que generan competitividad para las empresas. Por lo que, al aplicarlo estas empresas 
serán modelos de negocios referentes e influyentes. Asimismo, serán las empresas más 






1.6.1.2 Justificación Económica 
La aplicación de la Innovación y su generación de ventajas competitivas generará un mayor 
atractivo para los potenciales clientes con lo que se conseguirá aumentar sus ganancias. 
 
1.6.1.3 Justificación Metodológica 
La operacionalización de las variables, así como las herramientas para la recolección de ciertos 
datos a emplearse en este análisis servirá para realizar investigaciones sobre las variables en 
otras pequeñas empresas del sector.  
 
1.6.1.4 Justificación Investigativa 
Los resultados de esta investigación no son concluyentes del marco teórico, sino buscan 
promover la investigación siendo modelo para posteriores estudios. 
1.6.2 DELIMITACIONES DE LA INVESTIGACIÓN  
Delimitación teórica  
Relacionada con la innovación y la competitividad empresarial 
Delimitación espacial 
La investigación se ejecutará en la empresa Inversiones y Negociaciones Sipan SAC ubicada 
en Gamarra, Distrito de La Victoria, Departamento y Provincia de Lima 
Delimitación temporal 
El estudio se realizó en los meses abril 2018 hasta abril del 2019 
1.6.3 LIMITACIÓN DE LA INVESTIGACIÓN  






 No disponemos de los recursos suficientes como para experimentar 
Limitaciones de información: 
 La falta de acceso a información de otras empresas exportadoras del rubro debido que 
sólo tenemos un contacto empresarial en Gamarra. 
 El tamaño de la muestra será poca pero representativa debido que la empresa no tiene 
mucho personal. 
 La falta de estudios previos de investigación sobre el tema ya que sólo se ha encontrado 
trabajos de investigación donde analizan una sola variable con otra no relacionada a esta 
investigación. 
 El tiempo de la investigación que será un plazo máximo de un (01) año debido a la fecha 
de vencimiento de asignación que nos otorga la casa de estudios. 
Limitaciones geográficas: 
 La investigación se desarrollará en el ámbito de una empresa ubicada en Gamarra como 
representante de otras ya que no se podrá acceder a otras dentro del sector. 
1.7 VIABILIDAD O FACTIBILIDAD DE LA INVESTIGACIÓN 
Es viable la presente investigación porque tenemos acceso a la información y recolección de 
data autorizada por la empresa, tenemos el personal y materiales idóneos para realizar esta 
investigación. Además, los investigadores tenemos disponibilidad de tiempo y recursos 







2 MARCO TEÓRICO 
2.1 ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACIÓN 
2.1.1 ANTECEDENTES NACIONALES 
(Campos, 2016). Según su trabajo de investigación denominado: “El benchmarking y su 
influencia en la competitividad en la empresa Inversiones Ferronor EIRL - Bambamarca 2016”; 
se desarrollaba con la finalidad de establecer si el concepto de benchmarking es relevante en el 
estudio de la competitividad, situado en la Empresa Inversiones Ferronor EIRL; la investigación 
tuvo las siguientes características: de carácter cuantitativo, de acuerdo con un diseño no 
experimental, de corte transversal y con un modelo explicativo causal, ya que únicamente se 
observaron las variables y no hubo ninguna manipulación de las mismas, se utilizó un 
cuestionario como instrumento. Al ser su población de tan solo 10 personas, se tomó al total 
personas como muestra. 
 
Los resultados del trabajado determinaron una coincidencia con la hipótesis planteada la que 
sostenía que el benchmarking incide de manera significativa en el factor competitividad en la 
compañía de estudio, a saber, Inversiones Ferronor EIRL - Bambamarca 2016. Concluyendo la 
existencia de una vinculación entre el Benchmarking y la competitividad. Lo que nos brinda un 
antecedente positivo que sirve de guía a más pymes en invertir en benchmarking, para poder 
garantizar su competitividad dentro del rubro en el que desarrollan sus actividades.  
 
(Mamani, 2016). En su trabajo de investigación titulada: “Financiamiento y Competitividad en la 





principal de establecer cuál es el tipo de vinculación existente entre el financiamiento y el factor 
de competitividad en la sociedad mencionada. La investigación tuvo las siguientes 
características: de carácter no experimental, de análisis transversal de tipo descriptiva 
correlacional, la población consto de 30 empleados, las herramientas usadas fueron un 
cuestionario, conformado por 50 items, entre otros. 
 
Una vez puesta en práctica el instrumento, se procedió a su análisis por medio del software 
SPSS-22, de donde se obtuvieron tablas de frecuencia, gráficos y tablas cruzadas. Finalmente, 
el resultado que se tuvo de las variables financiamiento y competitividad fue de una correlación 
moderada de un 0,497, demostrando la presencia de una correlación entre el financiamiento y la 
competitividad que puede lograr a conseguir una empresa.  
 
(Sergio, 2017). En su investigación titulada “Formulación de un plan estratégico y su influencia 
en la competitividad de la empresa Constructora Ingenieros Civiles Industriales S.A.”, la cual fue 
realizada con la finalidad de establecer el grado de influencia en la formulación de ciertos planes 
de tipo estratégico en la competitividad para la compañía en mención ICISA - Constructora 
Ingenieros Civiles Industriales S.A. La investigación tuvo las siguientes características: Se 
analizaron en cinco secciones de la empresa: el área de operaciones, el departamento de 
recursos humanos, la sección de logística, el departamento financiero y el área de marketing; la 
muestra utilizada fue mediante un muestreo no probabilístico por conveniencia, y como 
instrumentos se realizaron encuestas. 
 
Se concluyó que el desarrollo de una metodología para los planes estratégicos incrementará el 
factor de competitividad dentro de la institución ICISA, otra conclusión importante es que se debe 
reforzar este tipo de trabajos mediante de la elaboración de una matriz para establecer el perfil 





(Urcia, 2014). En su trabajo de investigación titulado “Cultura de la Innovación y su influencia en 
la competitividad en la industria del calzado del distrito del Porvenir, Trujillo”. La investigación 
tuvo como finalidad calcular el nivel de la innovación de los bienes y procesos de una mejora en 
aspectos relacionados a la competitividad de la industria señalada líneas arriba.  
 
La Investigación tuvo las siguientes características: La población consto de 733 empresas 
productoras de calzado, la muestra fue de 252 empresas, siendo estas mismas empresas en su 
mayoría de índole familiar y el conocimiento es transmitido de forma empírica de generación en 
generación, además se procedió a realizar encuestas con 9 preguntas para determinar el nivel 
de innovación y entrevistas solo para los propietarios y gerentes. 
 
Los resultados obtenidos fueron contundentes indicando deficiencia en las áreas de producción, 
administración, logística que son recurrentes para el sector. Al medir la innovación se identificó 
que existen esfuerzos de manera individual en optimizar el camino a los mercados, en búsqueda 
de unos avances en sus diseños, utilizar procesos mejorados, sin embargo, se notó a su vez 
falta de desarrollo en materia de propiedad intelectual, certificación de procesos o productos. 
 
La investigación concluye que existen iniciativas individuales por generar innovación, sin 
embargo, no serán suficientes para poder alcanzar la alta competencia del mercado a nivel 
internacional sí no mejora la estandarización del sector sostenido por un gremio empresarial con 
una directiva enfocada en el progreso. 
 
(Guillen, 2016). En el trabajo de investigación titulado “Innovación empresarial y su influencia en 
la competitividad de las panaderías en la ciudad de Huánuco– 2016”. La investigación tuvo como 
objetivo establecer el grado de influencia de la innovación por parte del sector privado y 





de la ciudad mencionada en el título; la investigación tuvo las siguientes características: la 
investigación es aplicada, es de carácter descriptivo y con métodos explicativos, asimismo la 
población fue de 20 panaderías que a su vez será la muestra y el instrumento utilizado serán 
encuestas. 
 
Los resultados obtenidos confirman la existencia de la influencia de aspectos relacionados a la 
innovación del sector empresarial para su impacto positivo en la competitividad del tipo de 
negocios señalados en la cuidad de Huánuco, esto es más detallado, ya que se logra identificar 
que la variedad de productos ofrecidos en las panaderías es clave para su competitividad. 
 
(Lujan, 2013) Según su investigación denominada “Competitividad e Innovación. Integración de 
la cadena petroquímica de plásticos en el Perú con origen en las olefinas a partir del gas natural 
de Camisea”, tiene como meta principal analizar el incremento del valor agregado para el sector 
hidrocarburos, específicamente considerando los que poseen orígenes en los elemento etano y 
propano, los cuales devienen del área conocida como Gran Camisea. El objetivo se alcanzó 
gracias a la caracterización de factores que colaboran a integrar el ciclo seguido en la industria 
petroquímica para la elaboración del plástico en el Perú, de este punto se identifica que el objetivo 
específico se concentre en la integración de la cadena mencionada anteriormente y poder 
relacionarla con los factores de la competitividad de la industria, además de señalar la aptitud 
para la innovación de las sociedades productoras de plásticos. 
 
Se registraron 14 componentes de competitividad que corresponden a la industria señalada, con 
el fin que la industria sea sostenible. Además, se aplicó una metodología para determinar el 
Indice de Innovación Potencial (IIP), el cual según el autor tienen la propiedad de medir la 
innovación de las empresas de este tipo. De las conclusiones de la investigación se destacan 





industria y la innovación del sector productor del plástico y las barreras de obstaculización para 
la innovación están concentradas en la falta de presupuestos en el caso de las empresas de 
categoría pequeña. 
 
(Charre, 2016) En su investigación titulada “La Innovación como estrategia para la competitividad 
del queso fresco de la asociación de productores lácteos del distrito De Baños”, tuvo como 
objetivo principal que el factor innovación guarda vinculación con aspectos de la mejora en 
competitividad de empresas productoras de queso fresco pertenecientes a la Asociación de 
Productores - Distrito de Baños. La investigación tuvo las siguientes características: la 
investigación es aplicativa, de enfoque cuasi-experimental, de tipo correlacional, se utilizó una 
encuesta como instrumento.  
 
Tuvieron apoyo de la municipalidad del distrito de Baños y Sierra Exportadora quienes fueron 
fundamentales para la mejora de los resultados obtenidos, ya que la evaluación pre test tuvo un 
resultado muy débil, posterior a la intervención de estas organizaciones el resultado mejoro 
sustancialmente destacando el modelo gestión empresarial que tuvo una mejora del 81%, y el 
crecimiento de las ventas en un 100%, lo que evidencia que las estrategias de innovación 
favorecen a la competitividad del producto.  
 
2.1.2  ANTECEDENTES INTERNACIONALES  
(Valenzuela, 2017). En su trabajo llamado: “Determinación de los aspectos que motivan los 
procesos de innovación y desarrollo en las empresas agropecuarias chilenas”, la investigación 
tuvo como objetivo identificar los aspectos que fomentan la innovación en las empresas agrícolas 
chilenas. La investigación tuvo las siguientes características: el instrumento fue la VIII Encuesta 





144,141 empresas de diferentes sectores, el sector agrícola cuenta con una población de 14970 
empresas y la muestra de la misma corresponde a 150, en la encuesta se mide variables de las 
áreas de innovación del producto, proceso, gestión organizativa, marketing entre otros más. 
 
Los resultados obtenidos identifican que la cooperación con otras empresas e instituciones y el 
uso de financiamiento público son factores que fomentan la innovación para ciertas compañías 
del sector, esto también para el nivel educativo lo que resulta sumamente importante, ya que se 
logró identificar la falta de personas técnico capacitado, el tamaño de las empresas resulta 
fundamental dado que a mayor tamaño se destinan recursos a la innovación tecnológica 
enfocadas al producto y proceso, mientras que las más pequeñas destinan sus recursos a la 
innovación en las áreas de marketing y mejora organizacional. 
 
(Díaz, 2015) El proyecto de investigación titulado “Identificación de los factores y herramientas 
de gestión de la innovación en cuatro multinacionales del valle del cauca y su contribución al 
sistema regional de innovación” tuvo como objetivo asemejar los factores y los instrumentos 
existentes en el proceso de gestión para la innovación dentro de cuatro sociedades 
multinacionales ubicadas en el Valle del Cauca, además se considera una contribución al 
prestigioso Sistema de Innovación Regional. La investigación tuvo las siguientes características: 
se realizó un análisis del caso  a nivel descriptivo, se tuvo como instrumento una encuesta para 
la medición de la capacidad de innovación y entrevistas abiertas a representantes de las 
empresas que laboran en el área de investigación, luego la investigación fue desplegada en base 
a las cuatro multinacionales a través de una muestra no probabilística. 
 





seleccionadas del Sector en el área mencionada, las cuales son: Tecnología, Procesos de 
Innovación, Estructura organizacional, Estilo de gestión y liderazgo, Apertura mental, Cultura 
organizacional, Empleados, Recursos, Gestión del conocimiento y Dimensión social.   
 
Finalmente, se analizó la composición de las empresas en estudio ubicadas dentro del Sistema 
Regional de Ciencia, Tecnología e Innovación, la investigación muestra una pobre política a nivel 
regional, que resulta en un bajo fomento y estimulo en aspectos estratégicos para zona y su 
provincia en conjunto, mostrando un desaprovechamiento de las capacidades que la región 
puede tener en áreas productivas. Esto revela que no existe una dirección clara con objetivos 
concretos del SRCTI, además se identifica la carencia de Centros de Desarrollo Tecnológico y 
Parques Tecnológico que se articulen con los agentes correspondientes para generar impactos 
importantes en productividad y competitividad en la región. 
 
(Aduen, 2018) En su trabajo de investigación titulado: “El incremento en la penetración de 
mercado de la organización L’Oreal mediante la innovación e investigación”, El presente estudio 
tiene como finalidad describir el grado de penetración del mercado en términos de investigación 
e innovación, de la organización L’Oréal Paris. El trabajo teniendo las siguientes características: 
implementación de un enfoque mixto, es decir, la investigación es cuantitativa y cualitativa, la 
recolección de la información fue por medio de sesiones informativas, entrevistas informales, 
notas de campo, reportajes gráficos y observación de los procesos de L’Oréal Paris, todo se logró 
gracias a una misión empresarial a Francia. 
 
De la investigación se destacan la siguiente conclusión: Los procesos de innovación son 





generar iniciativas innovadoras enfocándose en la estructura organizacional con la finalidad de 
tener un excelente ambiente laboral.  
2.2 BASES TEÓRICAS  
2.2.1 La Innovación 
2.2.1.1 Definición de Innovación  
La innovación puede definirse desde varias perspectivas, por tanto el término posee abundantes 
definiciones, además existen distintos aportes teóricos que surgen a su alrededor. A continuación 
se mencionan algunos que se han considerado como fundamentales según el enfoque de la 
presente investigación: 
 
(Schumpeter, 1934) Optó por definir la innovación de manera general, más lo que resalta 
son los ejemplos que puso para favorecer su entendimiento. Los casos de cambio que 
representan una innovación son: La inserción de un nuevo producto en el mercado, la 
utilización de una nueva fuente para la obtención de insumos, la adopción de un nuevo 
método para la producción de los productos o una nueva forma de comerciar un nuevo 
producto, o la acción de inaugurar un nuevo mercado en un determinado territorio o la 
generación de nuevas características  para un mercado. 
 
Por otro lado (Freeman, 1974) sostiene que la innovación se basa en la sinergia de la 
tecnología existente y la nueva tecnología para la creación o perfeccionamiento de los 
productos; por tanto, en un sentido económico, la innovación se define en la elaboración de 






Alternativamente (Drucker, 1988) aporta a la definición de innovación argumentando que 
esta representa una instrumento para el empresariado y vista como un medio para explotar 
las oportunidades que se presentan en los diversos cambios. Es así que, a pesar que el 
empresario no lleve a cabo el cambio, al darse, lo verá como una potencial oportunidad. En 
su última etapa, el enfoque de (Drucker, 1988) llega a la conclusión de que todas las 
empresas deben innovar para evitar su caducidad y su quiebra, y brindarles las facilidades 
de decisión y de recursos a sus mejores profesionales para que enfrenten los desafíos 
innovadores. 
 
Además, (Oslo, 2006), define la innovación como el planteamiento y ejecución de cambios 
importantes en el bien o servicio realizado, además de cambios en el proceso u organización 
de la empresa en análisis para lograr una optimización de los resultados. 
 
Actualmente, la (RAE, 2018) (Real Academia Española) define Innovación como: a) 
Acción y efecto de innovar. b) Creación o modificación de un producto, y su introducción 
en un mercado. Asimismo, (Bankinter, 2019) se refiere la innovación como las ideas 
originales que generan valor, social o económico, de forma sostenible 
2.2.1.2 Tipos de Innovación 
Para (Pascale, 2005) en la actualidad las empresas llevan a cabo la innovación en diferentes 
aspectos con el propósito de aumentar la calidad de sus productos, reducir sus costos 
operativos, diversificar su producción en serie, o también ganar mayor espacio en el 
mercado. En todos los objetivos se instaurar un factor de cambio en la organización. A 







Innovación según su naturaleza (Pascale, 2005) 
 
 Innovación de tipo tecnológica: Se realiza a partir de utilizar la capacidad tecnológica 
como móvil para realizar un cambio en la organización. Normalmente esta clase de 
innovación se suele asociar a todo aquello que se relaciona directamente con los medios 
de producción. 
 
 Innovación de carácter comercial: Se refiere a los canjes realizados a cualquieras 
de los factores que influyen en el marketing de la organización. La capacidad de éxito de 
un nuevo bien o servicio no solo depende de sus características superiores en calidad y 
precio respecto a la competencia, sino también del conocimiento sobre la dinámica del 
mercado y la efectividad del marketing que se ha desarrollado. 
 
 Innovación de tipo organizativa: Es cuando se habla de innovación organizativa el 
cambio se realiza en los órganos encargados de dirigir y organizar todo el proceso de 
producción y la actividad comercial de la empresa. Una característica importante de esta 
clase de innovación es que pone al alcance una mayor cantidad de conocimiento y 
conlleva a una explotación eficiente de los recursos productivos y económicos. 
 
Innovación según el grado de novedad (Sieber & Valor Sabatier, 2007) 
 
 Innovación incremental: Se refiere a los cambios de pequeña medida que están 
enfocados a incrementar la capacidad de la empresa en torno a su funcionalidad y 
rentabilidad, lo cual si bien puede resultar poco significativo en un momento específico 





una permanente base para el progreso de la empresa. Desde esta perspectiva se puede 
apreciar que el crecimiento y los logros económicos de las empresas que se auto-
conducen en las últimas décadas se deben, en su mayoría, a los problemas a largo plazo 
que vienen siendo afrontados con una mejora continua y sistemática en el diseño de las 
técnicas y los productos ofrecidos. 
 
 Innovación radical: Esta exige escapar de lo que ya está vigente, además se encarga 
de la elaboración y lanzamiento de productos o procesos que escapan de la línea 
evolutiva que se venía dando. A diferencia de las innovaciones incrementales, este tipo 
de innovaciones no se realizan de forma secuencial y acumulativa en el tiempo, pero si 
se realizan con una relativa frecuencia. Entonces se habla de situaciones en las que la 
inserción de un nuevo producto científico rompe la estructura anterior, que está basada 
en tecnología anterior; ejemplos iconos podrían ser la maquina a vapor.  
 
Asimismo, lo define (GETEC, 2008) 
 
 Incremental: El autor realiza un aporte mencionando que para aplicar una innovación 
incremental hay que partir del conocimiento adquirido y de la visualización de sus 
respectivos problemas. Ello con la intención de utilizar los recursos con mayor eficiencia 
e incrementar la calidad, además de disminuir los precios. 
 
 Radical: Se menciona que este tipo de innovación se realiza como consecuencia de 
investigaciones. Su puesta en marcha debe significar un éxito en el mercado, siendo una 
condición para poder considerarlas como innovaciones; este éxito está sujeto 
fundamentalmente a la capacidad de responder a las necesidades no satisfechas del ser 







Innovación según el objeto (GETEC, 2008) 
Se subdivide el objeto en producto y proceso, a continuación una breve definición de ambos: 
 Producto: La innovación en producto consiste en la elaboración y comercialización de 
nuevos productos o el perfeccionamiento de los productos existentes con la ayuda de 
nueva tecnología o utilizando las tecnologías ya disponibles; en su momento, un nuevo 
producto fue el microprocesador o los videocasetes, mientras que un producto 
repotenciado o perfeccionado fue la agenda electrónica o el walkman. 
 Proceso: Innovar en procesos significa instaurar procesos de producción nuevos con el 
propósito de incrementar la productividad de la empresa y racionalizar los recursos; estos 
procesos nuevos pueden servir para la elaboración de nuevos productos o para 
incrementar la eficiencia en la producción de productos antiguos. Un ejemplo es la técnica 
moderna en litografía que se emplea para la elaboración de memorias RAM 
 
Innovación, se cuenta con dos tipos de apoyo y disruptiva (Christensen, 2000) 
 
 Dentro de la innovación según el objeto, consideramos también a la innovación de apoyo 
e innovación disruptiva. Siendo que la innovación de apoyo está caracterizada por el 
mejoramiento constante de un proceso o de la elaboración de un producto, normalmente 
ello es adoptado por las empresas que poseen una mayor cuota de mercado. 
Seguidamente, la innovación disruptiva está referida a la interrupción que se realiza en 
el camino en el cual se ejecutan los procesos productivos de un producto o servicio, 







 Mejorar el funcionamiento del producto o servicio resulta de vital importancia, por tanto, 
fijar una trayectoria constante para ello es fundamental para la innovación, esto con el 
propósito de incrementar los beneficios de la empresa. 
 
 Las empresas con gran cuota de mercado, es decir, que se encuentran bien posicionadas 
en el mercado, pueden tener estrategias comerciales agresivas y bastante innovadoras, 
con lo cual son capaces de responder a las necesidades de los clientes con todo tipo de 
innovaciones, sin embargo, este hecho puede significar limitaciones a la empresa, puesto 
que no se verían motivados a llevar a cabo innovaciones que apunten a resolver las 
necesidades del mercado que sean menos rentables o a insertarse en nuevos mercados; 
de esta manera se permite que otras empresas asuman el riesgo de satisfacer las 
necesidades del público no atendido. 
 
 (Christensen, 2000) agrega que la totalidad de organizaciones que atienden a las 
necesidades que expresan sus clientes, están empujadas a desarrollar innovaciones de 
apoyo, ello conlleva a que los productos que se fabrican se perfeccionen en base a las 
opiniones que valoren los clientes. Este tipo de innovación está caracterizada por tomar 
un producto y mejorarlo constantemente, siendo ello muy importante para el desarrollo 
de la organización. 
2.2.1.3 Innovación en el Perú  
La investigación titulada “Análisis exploratorio de la capacidad de innovación en empresas 
beneficiarias del FINCyT, Concursos de proyectos de innovación de empresas individuales y 
asociadas – PITEI y PITEA: Estudio de casos múltiple periodo 2007 – 2012” hace uso de la 





donde se considera a la innovación como la inserción de un producto (bien o servicio), proceso, 
un nuevo método de comercialización u método organizativo, tanto en la dinámica interna de la 
organización como en el ordenamiento en relación al trabajo y las relaciones exteriores, realizada 
por el Instituto Nacional de Estadística e Informativa- INEI el mismo año.  
 
Con la definición brindada por el INEI, la encuesta se encarga de valorar la realidad de las 
empresas peruanas en lo referente a innovación, entre tantos resultados lo más resaltante fue 
encontrar que el 65.5% de las empresas encuestadas lleva a cabo diligencias de innovación, 
siendo que la mayoría de estas organizaciones se encuentran en la industria de fabricación de 
alimentos, bienes producidos a base de metal y otros dedicados a la producción de bienes para 
vestimenta. También se tuvo un hallazgo interesante que muestra que la inversión en innovación 
tuvo un alza importante de 45% para el año 2009, sin embargo esta no representó la inversión 
principal, pues la inversión en bienes de capital aún significó la principal inversión, por tanto, 
actividades como capacitaciones, estudios de mercado e I+D quedaron en segundo plano.  
 
Según el Global Entrepreneurship Monitor (GEM), el cual calcula indicadores de emprendimiento 
en 72 países, nuestra nación se coloca en el puesto número 5 con mayor emprendedurismo, y 
además es  la segunda posición respecto a  nuestros vecinos de América Latina, estando 
Ecuador en el primer lugar. Sin embargo, según el índice desarrollado por el Foro Económico 
Mundial (WEF), el cual realizo un estudio entre los años 2014 y 2015, el Perú se encuentra en la 
posición 99 de un total de 144 países.  Estos resultados son consistentes con el hecho de que el 
Perú se encuentra en el primer lugar de la lista de abandono empresarial, siendo el líder de la 
región, además de que las empresas que ingresan al mercado son de pequeña escala y no tienen 
incentivos a realizar innovaciones en sus productos o procesos de producción, limitando su 
capacidad productiva. (Gamarra, 2015). De esta manera se sostiene que la innovación es todo 





marketing o internalización de decisiones o estrategias; todo ello con el fin de generar un producto 
diferenciado y ganar una mayor cuota en el mercado para optimizar su rentabilidad. 
 
2.2.1.4 Determinantes de la Innovación   
Para innovar se han establecido factores internos y externos que impulsan o facilitan los procesos 
de innovación.  
 
a) Los factores internos son: capacidades internas que estimulan la innovación. Según 
(Grantt, 2005) define una capacidad como lo que una empresa puede hacer  como 
resultado de procesos de aprendizaje y conocimientos acumulados.  
Según (Vargas, 2011), se entienden las capacidades como las habilidades para mejorar 
o creación de nuevos productos, procesos, métodos de marketing y/u organización. Sin 
embargo, debe estar complementado con la estructura empresarial. 
 
(Yoguel. & Bocherini., 2001) Dentro de estas capacidades también se contemplan las 
actitudes de las personas hacia la toma de riesgos y de decisiones, el emprendimiento, 
la experiencia, el nivel de educación y en general los procesos de aprendizaje y 
transformación del conocimiento tácito y explicito, que junto con el entendimiento del 
entorno logran transformar el conocimiento en procesos de innovación. 
Otro factor interno de una empresa es su factor tecnológico que corresponde a las 
habilidades para desarrollar productos que satisfagan los mercados nuevos, aplicación 
de tecnologías apropiadas para producir estos nuevos productos y adoptar o desarrollar 







b) Los factores externos son: las características sectoriales, el desarrollo institucional y las 
políticas de apoyo vigentes. Estas son condición principal para facilitar el desarrollo de 
las capacidades internas de una empresa. Según (Markard, 2008) dentro de los Sistemas 
de Innovación, estos factores se entienden como las relaciones entre un grupo de 
organizaciones e instituciones; las primeras son las empresas privadas, organizaciones 
gubernamentales y no gubernamentales, universidades, empresas capitalistas de riesgo, 
sistema financiero, asociaciones, etc. 
2.2.2 La Competitividad 
2.2.2.1 Definición de Competitividad 
 
De acuerdo con el reconocido profesor y dirigente del Centro de Competitividad de la 
Universidad de Harvard, Michael Porter (Porter M. , Competitive Strategy: Techniques for 
Analyzing Industries and Competitors, 1990), un país es competitivo en cuanto se evidencia 
la productividad del uso de los recursos humanos, económicos y ambientales, esta 
productividad surge del valor de los productos y servicios medidos por el precio con el que 
se compran. En tanto que más competidor un país es mejor la calidad de vida de sus 
habitantes, lo cual indica que el desarrollo económico debe evidenciarse en calidad y 
bienestar, como muestra de un verdadero desarrollo del país. Es necesario la producción de 
la riqueza mediante la mejora continua de la competitividad en los diferentes ámbitos de la 
vida social, empresarial y personal. 
 
Entonces la competitividad debe ser entendida como la facultad que tiene una organización 
pública o privada con o sin fines de lucro para mantener cierta ventaja en el entorno 





recursos y la capacidad para la obtención de un mejor rendimiento. Así como lo menciona 
Porter el concepto de competitividad se traduce en excelencia lo cual apunta hacia la eficacia 
y eficiencia de la organización. Una empresa es considerada competitiva cuando sus 
productos y servicios son valorados por sus clientes, y su dinamismo hacia los cambios en 
el mercado resulta positivo. 
 
Porter propone que la competitividad está definida por la productividad y que esta surge por 
el valor generado por una unidad de trabajo, también menciona la necesidad de identificar 
los factores de la empresa que generan valor añadido y si estos son sostenibles a mediano 
y largo plazo. Asimismo, señala la existencia de dos tipos de ventajas competitivas: la de 
costes y de valor añadido, esta última recae en la oferta de un producto o servicio con 
características únicas que lo distingue de su competencia, en cuanto a las ventajas de costes 
hace referencia en el ofrecimiento de un producto o servicio a un bajo costo. A nivel individual 
la competitividad se aplica a la obtención de valores, competencias académicas, 
capacidades y formación extra que permita la elección de uno de entre todos los posibles 
perfiles del grupo en el que se esté participando. 
 
Ser competitivo significa resaltar por la calidad, cualidades y capacidades que hacen notar 
la diferencia que se posee en el mercado del cual seamos participes y que permite la 
preferencia del cliente. 
2.2.2.2 Teorías de la Competitividad 
 
La competitividad se ha ido desarrollando desde un enfoque en el cambio constante del mercado 
global, que ha hecho que surjan estrategias para mantener una posición y participación en el 





en los diferentes ámbitos de la vida social, pues el manejo adecuado y eficaz de los recursos 
humanos, tecnológicos, económicos y del medio ambiente,  los que permiten estar a la 
vanguardia y ser parte de la economía nacional posicionándose y obteniendo apertura para el 
mercado internacional (Labarca, 2007); los indicadores que se encuentren dentro del proceso 
de la competencia son muy útiles para el gobierno en la implementación de políticas públicas 
que ayuden a incrementar las inversiones y el desarrollo del país (Canales et al, 2007).  
 
El concepto de competitividad está relacionado a la idea de competencia y a la relación  esta 
tanto en nivel individual, sectorial y mundial (Morales & Pech, 2000). Las variantes ocasionadas 
por el acto de competir hacen que la empresa tenga la necesidad de tener vínculos operativos y 
estratégicos entre la organización y sus clientes, con el objetivos de convertirse en una empresa 
competitiva (Carlos, Perez, & Liquidano, 2012). La economía mundial de la cual se es participe 
exige a las empresas a crear mecanismos para el posicionamiento, políticas de precio, presencia 
en el mercado, flexibilidad y adaptación al cambio de modo que le sea posible afrontar los retos 
de la competencia (Morales & Pech, 2000). Entonces la competitividad se comprende como la 
práctica de una unidad productiva que está en la carrera competitiva de la cual sea posible 
identificar sus puntos fuertes e impotencias (Rodríguez, 2006).   
 
La formación gerencial y directiva de la empresa es pieza clave para el desarrollo de estrategias, 
pues permite una mayor cantidad de alternativas para aprovechar las ventajas competitivas ante 
sus competidores, obteniendo así el posicionamiento adecuado a través de la diferenciación de 
su producto o costo y la especialización de determinado sector productivo (Quero, 2008). La 
ventaja competitiva de una empresa recae en la habilidad de reducir costos que estén 
relacionados a la eficiencia y a la selección de proveedores y acreedores, también en la 
diferenciación del producto o servicio en su calidad y su grado de satisfacción. (Porter, 1991). La 





competitividad, de tal modo se realice un análisis de fortalezas, oportunidades, debilidades y 
amenazas con el objetivo de asegurar la rentabilidad de la empresa. (Morales & Pech, 2000). La 
planificación de la estrategia a aplicar en temas de competitividad en la empresa permite que 
esta obtenga un adecuado desarrollo que se visualice en su desempeño competitivo; para esto 
debe tomar en cuenta los factores de riesgo y ejecutar estrategias que permitan la flexibilidad, 
calidad y eficiencia (Suárez, 1994).  
 
Existen cuatro etapas en la formulación de estrategias para la competitividad según Quero 
(2008), la primera consiste en el análisis del mercado, para luego estudiar las fortalezas, 
oportunidades, debilidades y amenazas encontradas, como tercer paso establecer la estrategia 
con la cual se va a competir sea esta una oferta de valor en el producto o la reducción de costos 
y finalmente definir las actividades primordiales para entrar en competencia (Quero, 2008).  Es 
cardinal resaltar la estrategia entendida como un plan de acción distinto al de la competencia que 
posee la empresa (Ohmae, 1983). Se muestra que la competitividad es la suma de resultados 
que permite incrementar la calidad y participación de la empresa en el mercado global, así como 
su adaptabilidad al cambio, lo que implica la generación de estrategias, gestión de ventajas 
competitivas y actividades que permitan identificar las variables e indicadores a trabajar para un 
desarrollo competitivo. Se debe entender a la competitividad como el medio para la organización 
de lograr el desarrollo económico pretendido alcanzando de ese modo una posición favorable 
que le permite el desarrollo de oportunidades (Quero, 2008). 
 
2.2.2.3 Modelos de competitividad  
 
Según el enfoque macro y micro económico es posible identificar modelos de competitividad; el 





organismo. Es por ello que muchos autores han desarrollado diversos postulados sobre el tema 
tomando en consideración la inserción en el mercado, el desarrollo tecnológico, costos, procesos, 
calidad y productividad.  
 
Según (Marín & López, 2011) es forzoso establecer modelos de competitividad cuya base sean 
el hombre y la empresa actual, para la generación de soluciones a través de herramientas 
tecnológicas de producción y operación que consoliden la capacidad competitiva en un orden 
geográfico, temporal y cultural. Los principales modelos de competitividad se han establecido en 
relación a la literatura económica, tales como los estudios en productividad de los factores, los 
ciclos económicos, las estructuras de mercado y los estudios de la economía abierta en relación 
a la competitividad (Gómez, 2011). 
 
Es en el año 1965 empiezan a surgir los modelos de análisis estratégicos, sobresaliendo la labor 
elaborado por Ansoff quien destaca en la valoración interna y externa de las potencialidades 
referidas al entorno. También es rescatable el trabajo de Learned, Christensen, Andrews y Guth 
con el modelo LCAG, quienes consideran de suma importancia el careo de la compañía con el 
medio ambiente competitivo a través de la evaluación de sus limitaciones y el uso de sus recursos 
(Morales & Pech, 2000).  
 
Por otro lado Michel Porter, basándose en materia de competitividad, sugiere el modelo que 
tiene como premisa el concepto de ventaja competitiva, en este modelo el autor se centra en 
las características que convierten a una empresa en más competitiva , tales como: la 
estrategia, la demanda, presiones y capacidades de la empresa. En la misma corriente Luis 
Carlos Garay(1998) establecen un modelo que parte de la posición de Laplane (1996) sobre 
el estudio de los factores internos y externos quienes identifican tres grupos principales: los 





controlables, y por último los sistémicos los cuales son externos y por ende no controlables 
(Chávez, 2004). En el año 2000 Jon Azua muestra un modelo basado en la empresa cuyo 
nombre es Arthur Andersen Strategic Business en el cual se considera a la industria, la 
empresa, el gobierno y la región, lo que conlleva a la idea de cooperar, compartir y competir. 
La interacción de los cinco elementos sumado al papel de la rivalidad y la estructura originan 
una organización preparada para entrar en competencia, originando una plataforma 
triangulada donde cada uno de ellos adquiere valor (Scandizzo, 2007).  
 
Por otro lado (Villareal & Ramos, 2001) plantean un modelo de competitividad para el 
desarrollo, en el que se establece que la apertura comercial y el mercado únicamente no 
logran un progreso en la competitividad, es por esta razón que su actitud esta direccionada 
a afrontar la alta competencia global existente en el mercado nacional e internacional, 
teniendo como premisa fundamental la existencia de un sistema financiero y fiscal 
competitivo, lo cual se manifieste en la confianza de los inversionistas, bajas tasas 
impositivas y reducidos costos de transacción. Para (Berumen, 2006) los factores principales 
de la competitividad se dividen en dos: los que hacen referencia a importes y costos 
permitiendo ofrecer un bien o servicio que lo distinga de la competencia, y en el segundo 
grupo los vinculados con la calidad de los productos y la posterior incorporación de la 
tecnología. 
 
Uno de los trabajos más actuales es el de Quiroga (2003) donde se realiza es una propuesta 
matemática con el fin de identificar la competitividad de las PYMES, el enfoque del 
planteamiento reside en una evaluación interna y externa de las los factores administrativos, 
productivas, humanas, tecnológicas y empresariales que poseen una incidencia en la 
competitividad, debido a ser una propuesta matemática los resultados son tomados con 





se pierde. En sintonía con Pareto, López y Guerrero (2008) consideran que una compañía 
en temas de competitividad, lo cual no se logra en una totalidad en mercados internacionales, 
pero si un alcance parcial del 80% lo que es un rango confiable. Se ha desarrollado 
postulados en torno al desarrollo de la empresa como tal, sin embargo existen también 
trabajos direccionados a otros organismos o representaciones. 
 
Tal es el caso de los atractivos turísticos, en este caso Crouch y Brent (1999) hacen un 
modelo denominado “Calgary” cuyo objetivo es ayudar al destino turístico y al bienestar 
social, considerando como elementos: la ventaja comparativa, teniendo en cuenta la historia, 
la cultura, la economía e infraestructura del destino, y por otro lado la ventaja competitiva a 
través del desarrollo, la eficacia  la eficiencia y evolución. También consideran factores 
macros como los medioambientales, socioculturales, demográficos y tecnológicos pues 
estos condicionan los cambios externos.  
 
De manera micro incluyen los factores de adaptabilidad tales como medios de comunicación, 
las empresas turísticas, turistas, residentes y empleados (Dieguéz, Gueimonde, Sinde y 
Blanco 2011) este enfoque presenta limitaciones pues solo se desarrolla de manera 
descriptiva, dejando de lado las referencias predictivas y causales, es decir cae en lo 
abstracto (Crouch y Brent 1999).  
 
El “Modelo integrado” presentado por Dwyer y Kim en el 2003, se mencionan los elementos 
heredados, creados y los de soporte en combinación con los contextos circunstanciales, la 
comisión del destino, pues la interacción entre estos busca lograr la competitividad de los 
destinos turísticos y el mejoramiento de la calidad de vida y el prosperidad de la humanidad. 
Este modelo fue aplicado para estudiar la competitividad de Corea y Australia. Por ultimo 





endógenas, las ventajas exógenas y las ventajas competitivas propone un modelo orientado 
a los destinos turísticos, ponderando y jerarquizando cada indicador que permita analizar la 
competitividad del destino turístico. 
 
La Cadena de Valor, explicada por (Porter M. , Ventaja Competitiva, 1987) en donde señala 
que es un mecanismo de tipo sistemático, el cual permite analizar todas las actividades de 
una empresa y la forma en la que se relacionan. Esta herramienta tiene como objetivo 
visualizar y maximizar el proceso de generación de valor en tanto que, por otra parte se 
disminuyen y reducen los costos.  
 
Este método se aplica para empresas industriales; sin embargo, para adaptarlo a empresas 
de servicios tenemos como autor a Gustavo Alonso y ya que, nuestra muestra es una 
empresa de servicios, sólo nos limitaremos a desarrollar la cadena de valor de los servicios. 
 
Según (Alonso, 2008), la cadena de valor para los servicios posee dos grandes actividades: 
actividades de carácter primario y ayuda; las actividades primarias están conformadas por el 
área de marketing y ventas, luego el personal, el servicio de soporte físico y otro para las 
habilidades y finalmente la prestación. Por otra parte, las actividades de Apoyo están 
conformadas por la gerencia general y el sector de recursos humanos de la organización 
interna y la tecnología, luego la infraestructura y medio ambiente. Acto seguido, se explica 
cada una de ellas: 
1. Actividades Primarias 
 
a) Marketing y la gestión de ventas. Su relación se da con actividades de impulso, 
tales como la fuerza de ventas, la publicidad o promoción de los servicios, y el 





para la prestación del servicio. Por lo tanto, si no se llega a formar una ventaja 
de tipo competitiva en este punto no se podría generar el servicio. 
 
b) Trabajadores de contacto. Se considera a los colaboradores que se relacionan 
directamente con el cliente al entregar el servicio. Esta es una actividad 
importante a reflexionar en pos de entregar una calidad en la prestación de los 
servicio. 
 
c) Soporte Físico y Habilidades. En primer término se refiere a todos aquellos 
aspectos que intervienen en la prestación del servicio. Por otro lado, las 
Habilidades se refiere a las competencias y habilidades alcanzadas por el equipo 
de trabajo en la prestación del servicio. 
 
d) Prestación. Es la etapa donde se presta en si el servicio (lo que el servicio ofrece 
como solución). Es aquí donde se debe ser capaz de brindar un servicio 
diferenciado, una práctica de mayor valor para sus clientes. 
 
2. Actividades de Apoyo 
 
a. Gerencia General y tratamiento de los Recursos Humanos. Es la 
Dirección encargada de asistir a sentarse los planes y estándares dentro una 
visión de servicio, la cual está alineada a la misión de la empresa. 
 
b. Organización Interna y uso de la Tecnología. Comprende la organización 
de departamentos dentro de la empresa y la clasificación de sus funciones 






c. Infraestructura y medio ambiente. Se refiere a las construcciones 
edificaciones, locales, infraestructuras y mantenimientos conforman el 
ambiente del servicio. 
 
A continuación, presentamos el gráfico de la cadena de valor para el sector servicios: 
 
Ilustración 3: Cadena de Valor de Servicios 
Fuente: Gustavo Alonso, 2008 
 
2.2.3 Exportaciones del Sector textil: 
(Madeleine, 2014) El sector textil y confecciones es la principal fuente de productos con valor 
agregado, en donde coexisten dos grupos empresariales: las empresas de tipo exportador en el 
rubro de prendas de vestir, y también las micro y pequeñas empresas que se dedican a la 






Desde el 2010 al 2012 se mostraba una tendencia favorable al sector textil, la tasa de crecimiento 
fue del 24% en el 2010, 23% en el 2011 y 0.06% en el 2012, llegando a tener un crecimiento 
conjunto de 15% promedio anual, logrando cifras de USD 29,112,305,526.37 en el 2010, USD 
34,473,775,273.50 en el 2011 y USD 37,165,498,938.60 en el 2012, mostrando un crecimiento. 
Sin embargo, desde el 2013 al 2015 todo cambio abruptamente, ya que se registró un crecimiento 
negativo del 9% en el 2013, 10% en el 2014 y 15% en el 2015, a pesar de lo ocurrido el sector 
en los últimos dos años 2016 y 2017 ha superado estas caídas llegando a crecer en el 2016 un 
7% y 2017 con un 18%, llegando a exportar USD 45,236,822,586.1 y USD 48,926,771,635.8, 
finalmente hasta agosto del 2018 se iban exportando USD 32,363,776,451.0, según 
PromPeruStat. 
Ilustración 4: Exportaciones del Sector Textil 
 
 
(Gestion, 2018) Informa que el exministro de Producción Pedro Olaechea indico que de acuerdo 
a cifras correspondientes al periodo 2018, las estimaciones señalan que aspectos favorables 
para el rubro, en tanto que se considera el crecimiento de la demanda del mercado interno, lo 





anterior; esta situación es de beneficio para el sector. 
 
(PRODUCE, 2017) Finalmente, en el Estudio para la Investigación Social Industria Textil y 
Confecciones correspondientes al Ministerio de la Producción, se indica que, el rubro textil y 
también las confecciones son una de las trascendentales fuentes para la generación de puestos 
de trabajo, se considera la creación de alrededor 412 mil puestos para laborar (considerando el 
sector formal), esta cantidad señalada se aproxima al 8.9% de la población económicamente 
activa (PEA) ocupada en todo el país. Una gran cantidad de este empleo es brindado por las 
empresas consideradas micro, pequeñas y medianas (Mipyme). 
 
2.3  HIPOTESIS 
2.3.1 HIPÓTESIS PRINCIPAL  
● Existe influencia entre la innovación y la competitividad de la pequeña empresa 
exportadora Inversiones y Negociaciones Sipan SAC, 2017 
 
2.3.2 HIPÓTESIS ESPECÍFICAS  
● H1:  Existe influencia entre la innovación y el marketing y ventas de la pequeña empresa 
exportadora Inversiones y Negociaciones Sipan SAC, 2017 
● H2:  Existe influencia entre la innovación y el personal de contacto de la pequeña empresa 
exportadora Inversiones y Negociaciones Sipan SAC, 2017 
● H3:  Existe influencia entre la innovación y el soporte físico y habilidades de la pequeña 





● H4:  Existe influencia entre la innovación y la prestación de la pequeña empresa 
exportadora Inversiones y Negociaciones Sipan SAC, 2017 
 
2.4 DEFINICIÓN DE LAS VARIABLES  
Definición Conceptual 
 Competitividad. Según (Alonso, 2008), la cadena de valor de servicios contiene dos 
grandes actividades: actividades primarias y de apoyo; las actividades primarias son 
conformadas por Marketing y ventas, Personal de contacto, Soporte Físico y Habilidades 
y Prestación. 
 
 Innovación. Según Oslo (2006). Se entiende por innovación la concepción e implantación 
de cambios significativos en el producto, el proceso, el marketing o la organización de la 
empresa con el propósito de mejorar los resultados 
 
Definición Operacional 
● Variable Dependiente: Competitividad 
● Variable Independiente: Innovación  
 






OPERACIONALIZACIÓN DE VARIABLES 
 





VARIABLE DEFINICIÓN CONCEPTUAL DEFINICIÓN OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADOR ITEMS
ESCALA DE 
MEDICIÓN
Publicidad 1,2 Escala de Intervalo
Ventas 3,4,5,6 Escala de Intervalo
Prospección Comercial 7,8 Escala de Intervalo
Personal de contacto Personal 9,10 Escala de Intervalo
Infraestructura 11,12 Escala de Intervalo
Máquinas y Equipos 13,14,15 Escala de Intervalo
Conocimientos y Habilidades 16,17,18,19 Escala de Intervalo
Prestación Servicio 20,21 Escala de Intervalo
Mejora de Servicios 1 Escala de Intervalo
Nuevos Servicios 2 Escala de Intervalo
Nuevas técnicas o métodos 3 Escala de Intervalo
Rediseño de procesos 4,5,6,7 Escala de Intervalo
Organización 8,9,10,11,12 Escala de Intervalo
Nuevas relaciones exteriores 13,14 Escala de Intervalo
Nuevos métodos de 
organización
15 Escala de Intervalo
Marketing y Ventas
Soporte Físico y 
Habilidades





Esta variable presenta tres 
dimensiones que son evaluadas por 
un total de 7 indicadores, con los 
cuales se estructuran15 items para la 
recolección a través del instrumento 
de cuestionario tipo Likert
Según Oslo (2006). Se entiende por 
innovación la concepción e implantación 
de cambios significativos en el producto, 
el proceso, el marketing o la 
organización de la empresa con el 





 Competitividad (Y) 
Dependiente
Según  (Alonso), la cadena de valor de 
servicios contiene dos grandes 
actividades: actividades primarias y de 
apoyo; las actividades primarias son 
conformadas por Marketing y ventas, 
Personal de contacto, Soporte Físico y 
Habilidades y Prestación
Esta variable presenta cuatro 
dimensiones que son evaluadas por 
un total de 8 indicadores, con los 
cuales se estructuran 21 items para la 
recolección a través del instrumento 







3.1 MÉTODOS DE INVESTIGACIÓN  
No Experimental debido que únicamente se observarán las variables en estudio, sin considerar 
alguna manipulación en ellas. 
3.2 ENFOQUE DE LA INVESTIGACIÓN  
El enfoque es de carácter cuantitativo debido que se utiliza la recaudación de datos y elementos 
numéricos para corroborar la hipótesis planteada en el estudio, todo esto considerando 
herramientas para la medición, además del análisis de tipo estadístico, lo cual permite determinar 
ciertos patrones en el comportamiento y posteriormente comprobar dicha teoría. 
3.3 NIVEL DE LA INVESTIGACIÓN  
 Nivel descriptivo: El objetivo principal de esta investigación es la explicación a detalle de los 
hechos y diversos contextos, las características que poseen y cómo se expresan en ciertos 
fenómenos explicados durante la investigación. 
3.4  TIPO DE INVESTIGACIÓN  
Es de carácter correlacional, además de descriptiva dado que se analizará la vinculación entre 
las variables que ya acontecieron en la realidad analizada (se encontraban ya reveladas), en la 
cual se identificó y posteriormente se reportó mediante la recolección de datos acotados en un 





3.5 POBLACIÓN  
La población se encuentra concentrada por todos aquellos que trabajan en la compañía 
Inversiones y Negociaciones Sipan SAC, que ascienden al número de 10 individuos 
considerando también al gerente general, gerente de marketing, un contador público, tres 
vendedores, tres transportistas y una persona de almacén. 
3.6  MUESTRA  
Dado que la población es pequeña, se consideró como muestra al total de 10 trabajadores de la 
Empresa Inversiones y Negociaciones Sipan SAC. Dichos trabajadores fueron seleccionados en 
función a su disponibilidad y bajo un criterio personal e intencional del autor. Se utilizó por 
comodidad un tipo de muestreo probabilístico, pues posee una técnica más sencilla, además de 
ser más económica y de requerir menor tiempo. 
3.7 UNIDAD DE ANÁLISIS  
El conjunto de personas que laboran en turnos completos dentro de la Empresa de Inversiones 
y Negociaciones Sipan SAC 
3.8 DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN  
El diseño es de tipo transversal puesto que se han tomado los datos en un momento específico 
del tiempo. El objetivo es describir las variables y encontrar la relación e incidencia en el momento 
estudiado. 
3.9  TÉCNICAS DE INVESTIGACIÓN  
Se empleó el método deductivo pues se requiere hacer el análisis desde lo general hacia lo 
particular. Con este método se realizara el estudio completo de la Empresa de Inversiones y 





3.10  INSTRUMENTOS DE INVESTIGACIÓN 
Como principal instrumento de investigación se tendrá a la encuesta, esta debe estar elaborada 
de manera rigurosa y ser coherente con lo que expresa el planteamiento del problema y con lo 
que se manifiesta en la hipótesis.  En este caso, el contenido del instrumento está basado en 14 
preguntas relacionadas a la variable competitividad y otras 9 sobre la variable innovación; y ha 
sido aplicada a la totalidad de trabajadores con el objetivo de discernir el trabajo en equipo de 
todos los niveles de trabajo, y conocer la utilidad de la herramienta seleccionada utilizando la 
escala de Likert, la cual consiste en una escala sencilla y de fácil interpretación donde se 
muestran las siguientes opciones a elegir: 
 
1 NUNCA 
2 CASI NUNCA 
3 A VECES 
4 CASI SIEMPRE 
5 SIEMPRE 
 






3.11.1 PRESUPUESTO DE INVESTIGACIÓN  
Tabla 2: Presupuesto 








 03 mill de papel bond
A4-80gr
S/10.00 S/10.00 S/10.00 S/10.00 S/10.00 S/10.00 S/10.00 S/10.00 S/10.00 S/10.00 S/10.00 S/10.00 S/120.00
Material bibliográfico S/20.00 S/20.00 S/20.00 S/20.00 S/20.00 S/20.00 S/20.00 S/20.00 S/20.00 S/20.00 S/20.00 S/20.00 S/240.00
 Lapiceros, lápices,
resaltador,  otros




 Asesoría S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/200.00 S/1,200.00
 Alquiler de equipos y
fotocopias 
S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00
Pasajes y Viáticos S/360.00
Pasajes Nacionales S/10.00 S/10.00 S/10.00 S/10.00 S/10.00 S/10.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/360.00
OTROS S/550.00
 Edición e impresión
de materiales para
recojo de datos
S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/0.00 S/0.00 S/250.00
Impresión y Anillado S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/150.00 S/150.00 S/300.00













3.11.2 TABLA DE GANTT 
Tabla 3: Diagrama de GANTT 
ACTIVIDAD
Meses
Semanas 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4
1 Previa investigación sobre el tema a investigar
2 Redacción del tema a investigar
3 Aprobación de titulo y el tema a investigar
4 Primera Revisión bibliográfica
5 Primera Redacción de los objetivos
6 Objetivos definitivos
7 Primera Redacción de la fundamentación del tema
8 Fundamentación del tema definitivo
9 Segunda Revisión bibliográfica
10 Primera Redacción del marco teorico
11 Marco teórico definitivo
12 Definición de variables
13 Elaboración del cuestionario
14 Prueba piloto
15 Correccion del cuestionario
16 Cuestionario definitivo 
17 Realización de encuestas 
18 Confeccion plan informático
19 Introduccion de datos
20 Exploración plan informático
21 Informe avance de resultados
22 Analisis de encuestas
23 Elaboración informe 
24 Revisión de la investigación
25 Elaboración investigación final
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Luego de procesar la información atendiendo a los objetivos e hipótesis planteados en un inicio 
y empleando los estadísticos para cada caso, pasamos, en este apartado, a presentar los 
principales resultados. 
4.1 Análisis de confiabilidad 
Para establecer el nivel de confiabilidad que posee el instrumento INNOVACIÓN, se empleó la 
prueba denominada Alfa de Cronbach dado que el cuestionario posee escala Likert. 
Resumen-  Proceso de los casos 
 N % 
Casos Válido 10 100,0 
Excluidoa 0 ,0 
Total 10 100,0 
a. La eliminación mediante lista se fundamenta en 
todas las variables del proceso. 
Estadísticas para la fiabilidad 











Al aplicarse la prueba de Alfa de Cronbach se muestra que el cuestionario de INNOVACIÓN, 
constituido por 15 preguntas, cuenta con un valor estadístico 0,721 mayor a 0,70. Lo cual 
menciona que la herramienta es aceptable. Es decir, se encuentra dentro de un rango aceptable 
de confiabilidad. 
 
Para comprobar la confiabilidad de la herramienta de la variable COMPETITIVIDAD, se empleó 
la prueba denominada Alfa de Cronbach considerando que el cuestionario posee una escala 
tipo Likert 
Resumen - procesamiento de casos 
 N % 
Casos Válido 10 100,0 
Excluidoa 0 ,0 
Total 10 100,0 
a. La eliminación por lista se sustenta en todas 
las variables del proceso 
















Al aplicarse la prueba denominada de Alfa de Cronbach se muestra que el cuestionario de 
COMPETITIVIDAD, constituido por 21 preguntas, cuenta con un valor estadístico 0,805 mayor a 
0,70. Lo cual, sostiene que la mencionada herramienta posee una fuerte confiabilidad y por lo 
tanto es posible su aplicación en el estudio. 
4.2 Análisis descriptivo 
Se desarrollará el análisis de carácter descriptivo, en función de las variables Innovación y 
Competitividad. 
4.2.1 Nivel de innovación de la empresa 
Ilustración 5: Nivel de Innovación 
 
























Se muestra a continuación las subdimensiones de la variable Innovación, las cuales presenten 
un nivel de 67% para el caso de la subdimensión de innovación en el producto, un 71% para la 
subdimensión de innovación en el proceso, un 78% para la subdimensión de innovación en la 
organización. Lo que, proporciona un valor o nivel general de 74% de innovación en la empresa, 
siendo aspectos susceptibles de mejorarse a través de propuestas o planes dirigidos 
independientemente a cada una de las áreas de la empresa o de manera conjunta. 
 
Acto seguido, presentamos los resultados del cuestionario aplicado para la variable 
INNOVACIÓN, realizada a los trabajadores de la empresa. 
 
Ilustración 6: Percepción de Mejora de Servicio 
 
     Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipan  Elaboración: Propia  
 
Se puede observar, a un total de 10 encuestados y sobre el instrumento aplicado, que el 80% de 
los colaboradores menciona que CASI SIEMPRE y AVECES perciben una mejora de servicio y 
sólo un 20% manifiesta que SIEMPRE lo percibe. En este punto podemos notar que la empresa 





Ilustración 7: Percepción de Nuevos Servicios 
 
     Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipan  Elaboración: Propia  
 
Se puede observar que, el 40% de los colaboradores menciona que CASI NUNCA y un 20% 
menciona que AVECES perciben un nuevo servicio. En este punto podemos notar que la 
empresa casi no desarrolla nuevos servicios 
 
 
Ilustración 8: Percepción de I + D 
 







Se puede observar, de un total de 10 encuestados y sobre el instrumento aplicado, el 40% de los 
colaboradores menciona que CASI NUNCA, sólo un 30% menciona que CASI SIEMPRE y 
SIEMPRE con un 20%, perciben que la empresa realiza Investigación y Desarrollo – I + D. En 
este punto podemos apreciar que no hay una tendencia de percepción  
 
Ilustración 9: Modificación y/o Mejora de Procesos de Financiamiento 
 
     Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipan  Elaboración: Propia  
 
Se puede observar que, el 50% de los colaboradores menciona que la empresa CASI SIEMPRE 
ha modificado y/o mejorado sus procesos de financiamiento y un 40% menciona que AVECES. 
En este punto podemos percibir que la empresa si hace mejoras y/o modificaciones de sus 









Ilustración 10: Modificación y/o Mejora de Procesos logísticos 
 
     Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipan  Elaboración: Propia  
 
Se puede observar, a un total de 10 encuestados y sobre el instrumento aplicado, que el 80% de 
los colaboradores menciona que CASI SIEMPRE la empresa modifica y/o mejora sus procesos 
logísticos. En este punto podemos notar que la empresa hace mejoras a un alto nivel. 
 
Ilustración 11: Modificación y/o Mejora de Procesos Comerciales 
 






Se puede observar que, el 50% de los colaboradores menciona AVECES y un 40% menciona 
que CASI SIEMPRE, la empresa ha modificado y/o mejorado sus procesos comerciales. En este 
punto podemos percibir que la empresa si tiene un alto nivel de mejoras y/o modificaciones en 
sus procesos de comerciales 
 
Ilustración 12: Modificación y/o Mejora de Procesos de Exportación 
 
     Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipan  Elaboración: Propia  
 
Se puede observar que, el 50% de los colaboradores menciona que CASI SIEMPRE y un 30% 
menciona que CASI SIEMPRE, la empresa ha modificado y/o mejorado algún proceso para su 
exportación. En este punto podemos percibir que la empresa si tiene un alto nivel de mejoras y/o 









Ilustración 13: Área Administrativa 
 
     Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipan  Elaboración: Propia  
 
Se puede observar que, el 90% de los colaboradores menciona que SIEMPRE y CASI SIEMPRE 
logran diferenciar el área administrativa/ finanzas/ contabilidad de otras áreas de la empresa. En 
este punto podemos apreciar que los colaboradores tienen un buen entendimiento del área 
administrativa/ finanzas/ contabilidad 
 
Ilustración 14: Área Comercial 
 





Se puede observar que, el 80% de los colaboradores menciona que CASI SIEMPRE logran 
diferenciar el área comercial de otras áreas de la empresa. En este punto podemos apreciar que 
los colaboradores tienen un buen entendimiento del área comercial 
 
Ilustración 15: Área Recursos Humanos 
 
     Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipan  Elaboración: Propia  
 
Se puede observar que, el 40% de los colaboradores menciona que CASI SIEMPRE y un 30% 
menciona que AVECES, logran diferenciar el área de Recursos Humanos de otras áreas de la 
empresa. En este punto podemos apreciar que los colaboradores tienen un regular entendimiento 










Ilustración 16: Área de Diseño y Calidad 
 
     Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipan  Elaboración: Propia  
 
Se puede observar que, el 50% de los colaboradores menciona que CASI SIEMPRE y un 30% 
menciona que AVECES, logran diferenciar el área de Diseño y Calidad de otras áreas de la 
empresa. En este punto podemos apreciar que los colaboradores tienen un regular entendimiento 
del área de Diseño y Calidad 
 
Ilustración 17: Área I + D 
 





Se puede observar que, el 40% de los colaboradores menciona que CASI SIEMPRE y un 60%, 
en conjunto, menciona que AVECES, CASI NUNCA Y NUNCA, logran diferenciar el área de 
Investigación y Desarrollo de otras áreas de la empresa. En este punto podemos apreciar que 
los colaboradores tienen un bajo entendimiento del área de Investigación y Desarrollo 
 
Ilustración 18: Nuevos Proveedores 
 
     Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipan  Elaboración: Propia  
 
Se puede observar que, el 60% de los colaboradores menciona que CASI SIEMPRE y el 40% 
menciona que SIEMPRE perciben nuevos proveedores en la empresa. En este punto, podemos 










Ilustración 19: Nuevos Clientes 
 
     Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipan  Elaboración: Propia  
 
Se puede observar que, el 70% de los colaboradores menciona que CASI SIEMPRE perciben 
que la empresa tiene nuevos clientes. En este punto, podemos apreciar que la empresa tiene 
una alta rotación de nuevos clientes 
 
Ilustración 20: Nuevo método de Organización  
 






Se puede observar que, el 50% de los colaboradores menciona que SIEMPRE y el 30% 
menciona que CASI SIEMPRE perciben nuevos métodos de organización en la empresa. En este 
punto, podemos apreciar que la empresa realiza nuevos métodos de organización  
Finalmente, Sí bien el nivel de innovación en la empresa Inversiones y Negociaciones Sipan SAC 
tiene un alto porcentaje del 74%, los estándares con los que se debe de manejar las 
subdimensiones deben de aumentar, resaltando principalmente en el incremento de la 
innovación en el Servicio. Por lo que, se recomienda crear nuevas unidades estratégicas de 
negocio relacionada a cualquier punto de la cadena logística como diseño y producción de 
prendas. 
4.2.2 Nivel de competitividad que presenta la empresa 
 
Ilustración 21: Nivel de competitividad 
 
     Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipan  Elaboración: Propia  
 
INTEPRETACIÓN:  
Se muestra a continuación las subdimensiones de la variable COMPETITIVIDAD, las cuales 


























la dimensión de personal de contacto, un 71% para la subdimensión soporte físico y habilidades, 
luego en la subdimensión de prestación del servicio con un nivel de 85% alcanzado. Finalmente, 
esto proporciona un nivel general de 75% de competitividad de la empresa, de igual manera se 
evidencian oportunidades de mejora. 
A continuación, presentamos los resultados del cuestionario aplicado a los trabajadores de la 
compañía. 
 
Ilustración 22: Publicidad  
 
     Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipan  Elaboración: Propia  
 
Se puede observar que, el 50% de los colaboradores menciona que SIEMPRE y el 30% 
menciona que AVECES perciben que la empresa se publicita mediante redes sociales, volantes 
u otros medios de publicidad. En este punto, podemos apreciar que la empresa utiliza, de forma 








Ilustración 23: Publicidad – Gastos  
 
     Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipan  Elaboración: Propia  
 
Se puede observar que, el 40% de los colaboradores menciona que AVECES notan mejoras en 
la empresa por gastos que han hecho en la publicidad. En este punto, podemos notar que no hay 
mucho impacto de la publicidad  
 
Ilustración 24: Ventas  
 






Se puede observar que, el 60% de los colaboradores menciona que CASI SIEMPRE y el 40% 
menciona que SIEMPRE perciben que la empresa ha mejorado sus ventas a comparación del 
año anterior. En este punto, podemos apreciar que si han mejorado consideradamente las ventas 
con relación al año anterior 
 
Ilustración 25: Servicio competitivo en el mercado 
 
     Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipan  Elaboración: Propia  
 
Se puede observar que, el 80% de los colaboradores menciona que CASI SIEMPRE perciben 
que la empresa ofrece un servicio competitivo en el mercado. En este punto, podemos apreciar 










Ilustración 26: Personal de Ventas 
  
     Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipan  Elaboración: Propia  
 
Se puede observar que, el 80% de los colaboradores menciona que AVECES y CASI NUNCA 
perciben que la empresa realiza filtros para la contratación de personal de ventas. En este punto, 
podemos apreciar que hay un bajo nivel de realizar filtros de contratación 
 
Ilustración 27: Personal - Capacitación en Nuevas Técnicas de Ventas 
 






Se puede observar que, el 50% de los colaboradores menciona que AVECES perciben que el 
personal está capacitado en nuevas técnicas de ventas. En este punto, observamos que existe 
una baja capacitación en nuevas técnicas de ventas  
 
Ilustración 28: Personal - Búsqueda de Clientes 
 
     Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipan  Elaboración: Propia  
 
Se puede observar que, el 60% de los colaboradores menciona que SIEMPRE se selecciona a 
una persona interna o externa para que realice búsqueda de clientes. En este punto, observamos 











Ilustración 29: Prospección Comercial 
 
     Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipan  Elaboración: Propia  
 
Se puede observar que, el 60% de los colaboradores menciona que CASI SIEMPRE se percibe 
que por cada inversión en prospección comercial la empresa ha encontrado clientes. En este 
punto, se entiende que la inversión en prospección comercial es retribuida con más clientes. 
 
Ilustración 30: Interacción con el cliente 
 






Se puede observar que, el 50% de los colaboradores menciona que CASI SIEMPRE el personal 
tiene buena interacción con el cliente. En este punto, podemos decir que esto es punto  a favor 
de la empresa 
 
Ilustración 31: Especialización del trabajo 
 
     Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipan  Elaboración: Propia  
 
Se puede observar que, el 50% de los colaboradores menciona que SIEMPRE y el otro 50% 
menciona que CASI SIEMPRE considera que el personal está especializado para su trabajo. En 
este punto, podemos mencionar que es una empresa que se beneficia y trabaja de forma mas 










Ilustración 32: Oficina Comercial 
 
     Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipan  Elaboración: Propia  
 
Se puede observar que, el 50% de los colaboradores menciona que CASI SIEMPRE consideran 
tener una oficina comercial que favorece su oferta de servicio. En este punto, podemos decir 
tiene la oficina idónea  
 
Ilustración 33: Almacén  
 






Se puede observar que, el 60% de los colaboradores menciona que AVECES consideran tener 
un almacén apropiado para su negocio. En este punto, podemos decir que no tienen el almacén 
adecuado 
 
Ilustración 34: Máquinas  
 
     Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipan  Elaboración: Propia  
 
Se puede observar que, el 60% de los colaboradores menciona que AVECES consideran tener 
máquinas idóneas para sus procesos de exportación. En este punto, podemos decir que no 











Ilustración 35: Envases y embalajes 
 
     Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipan  Elaboración: Propia  
 
Se puede observar que, el 70% de los colaboradores menciona que AVECES consideran tener 
envases y embalajes adecuados para su proceso de exportación. En este punto, podemos decir 
que no tienen ni los envases ni los embalajes adecuados 
 
Ilustración 36: Equipos informáticos 
 





Se puede observar que, el 60% de los colaboradores menciona que AVECES consideran tener 
equipos informáticos idóneos para su proceso de exportación. En este punto, podemos decir que 
no tienen los equipos informáticos adecuados 
 
Ilustración 37: Fidelización  
 
     Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipan  Elaboración: Propia  
 
Se puede observar que, el 70% de los colaboradores menciona que AVECES consideran que el 
proceder de atender a un cliente logra fidelizarlo. En este punto, podemos decir que debemos 












Ilustración 38: Recomendación 
 
     Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipan  Elaboración: Propia  
 
Se puede observar que, el 50% de los colaboradores menciona que AVECES y un 30% CASI 
SIEMPRE consideran que sus clientes fidelizados lo recomendarían con otros clientes. En este 
punto, podemos decir que debemos reforzar la atención al cliente para lograr la recomendación 
 
 
Ilustración 39: Diferenciación - Procesos   
 






Se puede observar que, el 50% de los colaboradores menciona que AVECES y un 30% CASI 
SIEMPRE consideran tener una forma diferente de llevar su negocio a comparación de la 
competencia. En este punto, podemos decir que debemos reforzar algún proceso que genere 
esa diferenciación  
 
Ilustración 40: Conocimientos 
 
     Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipan  Elaboración: Propia  
 
Se puede observar que, el 40% de los colaboradores menciona que AVECES y un 40% CASI 
SIEMPRE consideran tener conocimientos necesarios para llevar al éxito a la empresa En este 










Ilustración 41: Soluciones  
 
     Fuente: Inversiones y Negociaciones Sipan  Elaboración: Propia  
 
Se puede observar que, el 50% de los colaboradores menciona que SIEMPRE y el otro 50% que 
CASI SIEMPRE consideran que el servicio que brinda la empresa genera alguna solución ante 
un problema. En este punto, podemos decir que es beneficioso para la empresa solucionar un 
problema de la sociedad ya que crea satisfacción  
 
Ilustración 42: Diferenciación - Servicio 
 





Se puede observar que, el 60% de los colaboradores menciona que CASI SIEMPRE consideran 
que la empresa ofrece un servicio diferenciado de la competencia. En este punto, podemos decir 
que esto es beneficioso para la empresa ya que el cliente lo percibirá como diferente en el 
mercado 
 
Finalmente, el nivel encontrado para la competitividad de la empresa Inversiones y 
Negociaciones Sipan SAC resulto ser del 75%, sin embargo, se debe profundizar una mejora en 
los procesos de Soporte Físico y Habilidades (71%) y Marketing y Ventas (75%).  
4.3 Análisis inferencial 
4.3.1 Influencia entre la Innovación y la Competitividad 
 
Tabla 4: Correlación entre Innovación y Competitividad 
Correlaciones 
 INNOVACION COMPETITIVIDAD 
Rho de 
Spearman 
INNOVACION Coeficiente de 
correlación 
1,000 ,816** 
Sig. (bilateral) . ,004 
N 10 10 
COMPETITIVIDAD Coeficiente de 
correlación 
,816** 1,000 
Sig. (bilateral) ,004 . 
N 10 10 






El coeficiente encontrado para la correlación denominado Rho de Spearman menciona un 0,816, 
es decir, existe una asociación directa (positiva) entre variables, si aumenta una aumentará la 
otra. Y, con un valor de Significancia bilateral (Sig. Bilateral) de 0,004, siendo este valor menor a 
0,05. Entonces, se rechaza la hipótesis nula y se procede a acepta la hipótesis denominada 
alterna, que menciona que sí existe una relación directa entre la variable innovación y la variable 
competitividad.  
 
Tabla 5: Resumen entre Innovación y Competitividad 
 
Casos 
Válido Perdido Total 
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje 
COMPETITIVIDAD * 
INNOVACION 
10 100,0% 0 0,0% 10 100,0% 
 
Tabla 6: Tabla cruzada INNOVACION * COMPETITIVIDAD 
Recuento   
 
INNOVACION 
Total 3 4 
COMPETITIVID
AD 
3 4 0 4 
4 1 5 6 







Tabla 7: Pruebas de chi-cuadrado INNOVACION * COMPETITIVIDAD 
 
















3,750 1 ,053 
  
Razón de verosimilitud 8,456 1 ,004   
Prueba exacta de 
Fisher 
   
,048 ,024 
Asociación lineal por 
lineal 
6,000 1 ,014 
  
N de casos válidos 10     
a. 4 casillas (100,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento mínimo 
esperado es 2,00. 

















Phi ,816 ,010 




N de casos válidos 10  
 
 
INTERPRETACIÓN: El V-Cramer indica un 0,816, es decir, existe una asociación directa 
(positiva) entre variables, si aumenta una aumentará la otra. Y, con un valor alcanzado de 
Significancia bilateral (Sig. Bilateral) de 0,010, en este caso su valor es menor a 0,05. Como 
consecuencia, se refuta la hipótesis nula y se procede a admitir la hipótesis alterna, que menciona 
la existencia de una relación directa entre la variable innovación y la variable competitividad. 
Asimismo, la chi-cuadrado cuyo valor es de 6,667 y su valor de sig. (bilateral) es 0,010 < 0,05. 
Entonces, de igual manera, se procede a rechazar la hipótesis nula planteada y se admite la 
hipótesis alterna. 
 
En respuesta al objetivo general y considerando que la escala de medición para la competitividad 
considera cuatro grandes dimensiones claramente diferenciadas (marketing y ventas, personal 
de contacto, soporte físico y habilidades y la prestación del servicio). Primero, se realizaron los 
análisis de las puntuaciones de Innovación con las puntuaciones de marketing y ventas. 





contacto. Tercero, las puntuaciones de Innovación con las puntuaciones de soporte físico y 
habilidades y, por último, las puntuaciones de Innovación con las puntuaciones de la prestación 
del servicio. 
4.3.2 Influencia entre la innovación y el marketing y ventas 
 




Válido Perdido Total 
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje 
INNOVACION * 
MARKETING–VENTAS 
10 100,0% 0 0,0% 10 100,0% 
 
Tabla 10: Tabla cruzada INNOVACION * MARKETING – VENTAS 
Recuento   
 
INNOVACION 
Total 3 4 
MARKETING.VENT
AS 
3 3 0 3 
4 2 5 7 








Tabla 11: Pruebas de chi-cuadrado INNOVACION * MARKETING – VENTAS 
















1,905 1 ,168 
  
Razón de verosimilitud 5,487 1 ,019   
Prueba exacta de 
Fisher 
   
,167 ,083 
Asociación lineal por 
lineal 
3,857 1 ,050 
  
N de casos válidos 10     
a. 4 casillas (100,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento mínimo 
esperado es 1,50. 






















Phi ,655   ,038 













,655 ,181 2,449 ,040c 
N de casos válidos 10    
a. No se presupone la hipótesis nula. 
b. Utilización del error estándar asintótico que presupone la hipótesis nula. 
c. Se basa en aproximación normal. 
 
INTERPRETACIÓN: El V-Cramer indica un 0,655, es decir, existe una asociación directa 
(positiva) entre variables, si aumenta una aumentará la otra. Se puede afirmar con certeza este 
resultado, puesto que se ha determinado un valor para la Significancia bilateral (Sig. Bilateral) de 
0,038, y su valor es inferior a 0,05. Por tanto, se refuta la hipótesis nula y se admite la hipótesis 
alterna; que menciona sí existe relación o asociación aparente entre la variable INNOVACIÓN y 
la sub-dimensión MARKETING Y VENTAS. Asimismo, un Rho-Spearman de significancia de 
0,040 < 0,05, donde también se procede a rechazar la hipótesis nula y se reconoce la hipótesis 





(bilateral) es 0,038 < 0,05. Por tanto, de igual manera, se impugna la hipótesis nula y se admite 
la hipótesis alterna o de planteada por el investigador. 
 
4.3.3 Influencia entre la innovación y el personal de contacto 
1.1.1. Pruebas de Rho-Spearman, Chi-Cuadrado, Prueba de Phi, V-Cramer, 
Coeficiente de Contingencia por cada subdimensión 
 




Válido Perdido Total 
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje 
INNOVACION*PERSO
NAL CONTACTO 
10 100,0% 0 0,0% 10 100,0% 
 
 





Total 3 4 
PERSONAL.CONTAC
TO 
4 3 0 3 
5 2 5 7 






Tabla 15: Pruebas de chi-cuadrado INNOVACION * PERSONAL DE CONTACTO 
 
















1,905 1 ,168 
  
Razón de verosimilitud 5,487 1 ,019   
Prueba exacta de 
Fisher 
   
,167 ,083 
Asociación lineal por 
lineal 
3,857 1 ,050 
  
N de casos válidos 10     
a. 4 casillas (100,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento mínimo 
esperado es 1,50. 
























Phi ,655   ,038 













,655 ,181 2,449 ,040c 
N de casos válidos 10    
a. No se presupone la hipótesis nula. 
b. Utilización del error estándar asintótico que presupone la hipótesis nula. 
c. Se basa en aproximación normal. 
 
INTERPRETACIÓN: El V-Cramer indica un 0,655, es decir, consta una vinculación de manera 
directa, es decir positiva entre dichas variables, si aumenta una aumentará posiblemente la otra. 
Se puede afirmar con certeza este resultado, puesto que se ha determinado un valor para la 
Significancia bilateral (Sig. Bilateral) de 0,038, en donde su valor es inferior a 0,05. Por tanto, se 
refuta la hipótesis nula y se admite la hipótesis alternativa; que menciona sí yace una relación o 
asociación aparente entre la variable INNOVACIÓN y la subdimensión PERSONAL DE 
CONTACTO. Asimismo, un Rho-Spearman de significancia de 0,040 < 0,05, donde también se 





estadístico Chi-cuadrado cuyo valor es de 4,286 y su valor de sig. (bilateral) es 0,038 < 0,05. 
Entonces, de igual manera, se rechaza la hipótesis denominada nula y se admite la hipótesis 
alterna o planteada por la investigación. 
4.3.4 Influencia entre la innovación y soporte físico y habilidades 
1.1.2. Pruebas de Rho-Spearman, Chi-Cuadrado, Prueba de Phi, V-Cramer, 
además del Coeficiente de Contingencia por cada subdimensión 
Tabla 17: Correlación INNOVACION * SOPORTE FISICO-HABILIDADES 
 
Casos 
Válido Perdido Total 
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje 
INNOVACION * 
SOPORTE FISICO 
10 100,0% 0 0,0% 10 100,0% 
 
Tabla 18:Tabla cruzada - INNOVACION * SOPORTE FISICO-HABILIDADES 
 
Recuento   
 
INNOVACION 
Total 3 4 
SOPORTE.FISICO 3 5 3 8 
4 0 2 2 








Tabla 19: Prueba de Chi - Cuadrado - INNOVACION * SOPORTE FISICO-HABILIDADES 
 
















,625 1 ,429 
  
Razón de verosimilitud 3,278 1 ,070   
Prueba exacta de 
Fisher 
   
,444 ,222 
Asociación lineal por 
lineal 
2,250 1 ,134 
  
N de casos válidos 10     
a. 4 casillas (100,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento mínimo 
esperado es 1,00. 
























Phi ,500   ,114 













,500 ,181 1,633 ,141c 
N de casos válidos 10    
a. No se presupone la hipótesis nula. 
b. Utilización del error estándar asintótico que presupone la hipótesis nula. 
c. Se basa en aproximación normal. 
 
INTERPRETACIÓN:  
El V-Cramer indica un 0,500, es decir, no existe una asociación directa (positiva) entre variables. 
Se determina un valor de Significancia bilateral (Sig. Bilateral) de 0,114, cuyo valor es superior a 
0,05. Entonces, se acepta la hipótesis nula y se rechaza la hipótesis alterna; que menciona no 
existe vinculación o asociación aparente entre la variable INNOVACIÓN y la subdimensión 
SOPORTE FÍSICO Y HABILIDADES. Asimismo, un Rho-Spearman de significancia de 0,141 > 





Chi-cuadrado cuyo valor es de 2,500 y su valor de sig. (bilateral) es 0,114 > 0,05. Por tanto, de 
igual manera, se acepta la hipótesis nula y se rechaza la hipótesis alterna. 
4.3.5 Influencia entre la innovación y la prestación del servicio 
Pruebas de Rho-Spearman, Chi-Cuadrado, Prueba de Phi, V-Cramer, Coeficiente de 
Contingencia por cada subdimensión 




Válido Perdido Total 
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje 
INNOVACION * 
PRESTACION 
10 83,3% 2 16,7% 12 100,0% 
 
 
Tabla 22: Tabla cruzada  INNOVACION* PRESTACION DE SERVICIOS 
 
Recuento   
 
PRESTACION 
Total 4 5 
INNOVACIO
N 
4 3 2 5 
5 0 5 5 








Tabla 23: Prueba de Chi - Cuadrado INNOVACION* PRESTACION DE SERVICIOS 
 
















1,905 1 ,168 
  
Razón de verosimilitud 5,487 1 ,019   
Prueba exacta de 
Fisher 
   
,167 ,083 
Asociación lineal por 
lineal 
3,857 1 ,050 
  
N de casos válidos 10     
a. 4 casillas (100,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento mínimo 
esperado es 1,50. 
























Phi ,655   ,038 













,655 ,181 2,449 ,040c 
N de casos válidos 10    
a. No se presupone la hipótesis nula. 
b. Utilización del error estándar asintótico que presupone la hipótesis nula. 
c. Se basa en aproximación normal. 
 
INTERPRETACIÓN: El V-Cramer indica un 0,655, es decir, existe una asociación directa 
(positiva) entre variables, si aumenta una aumentará la otra. Y, se puede afirmar con certeza que 
sí existe asociación, puesto que se ha determinado un valor para la Significancia bilateral (Sig. 
Bilateral) de 0,038, este valor es inferior a 0,05. Por tanto, se impugna la hipótesis nula y se 
acepta la hipótesis alterna; que menciona que sí existe relación o asociación aparente entre la 
variable INNOVACIÓN y la subdimensión PRESTACIÓN DEL SERVICIO. Asimismo, un R-
Spearman de significancia de 0,04 < 0,05, donde también se refuta la hipótesis nula y se admite 





(bilateral) es 0,038 < 0,05. Por ende, de igual manera, se objeta la hipótesis nula y se reconoce 








5 DISCUSIONES, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
5.1 DISCUSIONES 
 Los instrumentos que se aplicaron para recolección de datos, fueron sometidos a criterios 
que le dieron validez y confiabilidad, obteniendo como resultado un alto nivel de 
confiabilidad, respecto al instrumento que se utilizó para la herramienta innovación, se 
obtuvo un valor de alfa de Cronbach que asciende a 0,721; mientras que en el instrumento 
de competitividad se obtuvo un valor de alfa de Cronbach que asciende a 0,805; ambos 
mayor al 0.70, demostrando así que los instrumentos aplicados son confiables para la 
recolección de datos sobre la muestra previamente expuesta en este documento, dicho 
aspecto permite seguir con la investigación. 
 
 Según los resultados obtenidos a favor de nuestra hipótesis general, mediante el 
estadístico de correlación de R de Pearson se obtuvo un resultado de 0,816, es decir, 
existe una asociación directa (positiva) entre variables, si aumenta una aumentará la otra. 
Y, con un valor de Significancia bilateral (Sig. Bilateral) de 0,004, estos resultados, han 
sido contrastados con los resultados que obtuvo Guillen (2016) en su tesis: “Innovación 
empresarial y su influencia en la competitividad de las panaderias en la ciudad de 
Huánuco– 2016”, en donde indica como resultado que, la innovación empresarial influye 
en la competitividad de su empresa, esta conclusión obtenida después de la aplicación 
estadística de la información recopilada. Asimismo, nuestros resultados concuerdan con 
Lujan (2013) en su tesis: “Competitividad e Innovación. Integración de la cadena 
petroquímica de plásticos en el Perú con origen en las olefinas a partir del gas natural de 





la competitividad de este tipo de industria y la innovación del sector productor del plástico. 
Por último, también coincide nuestros resultados con los de Charre (2016), en su 
investigación titulada “La Innovación como estrategia para la competitividad del queso 
fresco de la asociación de productores lácteos del distrito De Baños”, tuvo como resultado 
que el factor innovación guarda vinculación con aspectos de la mejora en competitividad 
de empresas productoras de queso fresco pertenecientes a la Asociación de Productores 
- Distrito de Baños. Destacando el modelo gestión empresarial que tuvo una mejora del 
81%, y el crecimiento de las ventas en un 100%, lo que evidencia que las estrategias de 
innovación favorecen a la competitividad del producto. 
 
 Según los resultados obtenidos en la contrastación de la hipótesis específica 1, mediante 
un Rho-Spearman 0.655 de significancia de 0.040, cuyo valor es menor a 0,05. Es decir, 
que existe una relación alta y directa entre la innovación y el marketing y ventas de la 
pequeña empresa exportadora Inversiones y Negociaciones Sipan SAC. Estos resultados 
han sido contrastados con los resultados obtenidos por Vasquez (2017) en su tesis: “El 
benchmarking y su influencia en la competitividad en la empresa inversiones Ferronor eirl 
- Bambamarca 2016”, concluye la existencia que, el benchmarking si influye 
significativamente en la competitividad, todo esto después del análisis de los resultados 
obtenidos en su investigación. 
 
 Según los resultados obtenidos en la contrastación de la hipótesis específica 2, mediante 
un Rho-Spearman 0.655 de significancia de 0.040, cuyo valor es menor a 0,05. Es decir, 
que existe una relación alta y directa entre la innovación y el personal de contacto de la 
pequeña empresa exportadora Inversiones y Negociaciones Sipan SAC. Estos resultados 






 Según los resultados obtenidos en la contrastación de la hipótesis específica 3, mediante 
un Rho-Spearman de significancia de 0.1411 que al ser mayor que 0.05 nos indica que 
no existe relación entre la innovación y el Soporte físico y habilidades de la pequeña 
empresa exportadora Inversiones y Negociaciones Sipan SAC. Estos resultados no son 
compatibles con los del autor Aduen (2018), en el trabajo de investigación titulado: “El 
incremento en la penetración de mercado de la organización L’Oreal mediante la 
innovación e investigación”. El presente estudio tiene como finalidad describir el grado de 
penetración del mercado en términos de investigación e innovación, de la organización 
L’Oréal Paris. De la investigación se destaca como conclusión que los procesos de 
innovación son implementados por parte de L’Oréal Paris en las áreas de producción y 
distribución, además de generar iniciativas innovadoras enfocándose en la estructura 
organizacional con la finalidad de tener un excelente ambiente laboral 
 
 Según los resultados obtenidos en la contrastación de la hipótesis específica 4, mediante 
un Rho-Spearman 0.655 de significancia de 0.040, cuyo valor es menor a 0,05. Es decir, 
que existe una relación alta y directa entre la innovación y la prestación del servicio de la 
pequeña empresa exportadora Inversiones y Negociaciones Sipan SAC. Estos resultados 














 En esta tesis, se identificó que existe una relación alta y directa entre la Innovación y la 
Competitividad de la pequeña empresa exportadora Inversiones y Negociaciones Sipan 
SAC, demostrado a través de la prueba de Rho Sperman 0,816 y de significancia bilateral 
de 0.004, cuyo valor es menor a 0,05. Se concluye, que la empresa al desarrollar más 
innovación se hace más competitiva 
 
 Se identificó que existe una relación alta y directa entre la innovación y la dimensión 
marketing y las ventas de la pequeña empresa exportadora Inversiones y Negociaciones 
Sipan SAC, demostrado con un Rho-Spearman 0.655 de significancia de 0.040, cuyo 
valor es menor a 0,05. Se concluye, que la empresa al desarrollar más innovación mejora 
los procesos de marketing y ventas en la empresa. 
 
 Se identificó que existe una relación alta y directa entre la innovación y la dimensión 
personal de contacto de la pequeña empresa exportadora Inversiones y Negociaciones 
Sipan SAC, demostrado con un Rho-Spearman 0.655 de significancia de 0.040, cuyo 
valor es menor a 0,05. Se concluye, que la empresa al desarrollar más innovación mejora 
los procesos de personal de contacto en la empresa. 
 
 No se identificó que existe relación entre la innovación y la dimensión soporte físico y 
habilidades de la pequeña empresa exportadora Inversiones y Negociaciones Sipan SAC, 
demostrado con un Rho-Spearman de significancia de 0.1411 que al ser mayor que 0.05 
nos indica que no existe relación. Se concluye, que al desarrollar más innovación no 
mejora los procesos de soporte físico y habilidades, sin embargo, en aspectos teóricos y 






 Se identificó que existe una relación alta y directa entre la innovación y la dimensión 
prestación del servicio de la pequeña empresa exportadora Inversiones y Negociaciones 
Sipan SAC, demostrado con un Rho-Spearman 0,655 de significancia de 0.040, cuyo 
valor es menor a 0,05. Se concluye, que la empresa al desarrollar más innovación mejora 










 Tomando como punto de partida la conclusión 1, anteriormente mencionada, se recomienda 
a la gerencia de la pequeña empresa exportadora Inversiones y Negociaciones Sipan SAC, 
implementar un plan, que ha sido trabajado de forma integral y se encuentra en el anexo N°5. 
 
 Se recomienda que para mejorar el proceso Marketing y Ventas se deben realizar 
actividades como publicidad en medios digitales, participación en ferias de exportación, 
visitas de prospección comercial. Además, de reclutar personal idóneo para mejorar sus 
ventas. Se adjunta un plan (anexo 5) para mayor detalle. 
 
 Se recomienda para mejorar el proceso de Personal de contacto, una capacitación al 
personal de la empresa en temas relacionados al servicio al cliente y técnicas de venta. 
Además, diseñar protocolos de atención al cliente. Se adjunta un plan (anexo 5) para mayor 
detalle. 
 
 Se recomienda para mejorar el proceso Soporte Físico: mejorar su local, tener un almacén, 
adquirir máquinas, equipos, herramientas que le permitan mejorar su logística. Por el lado del 
proceso de Conocimientos y Habilidades, se recomienda realizar una capacitación a la 
alta gerencia en temas de habilidades blandas, planeamiento estratégico y negociación. Se 
adjunta un plan (anexo 5) para mayor detalle. 
 
 Se recomienda para mejorar el proceso de Prestación de servicio, plantear al área de 
gerencia general y comercialización la inclusión del servicio de post-venta e implementar un 







 Los resultados que se desprenden de esta investigación son muy beneficiosos para la 
empresa Inversiones y Negociaciones Sipan SAC, ya que a partir de este punto puede surgir 
un nuevo rubro de negocio, el cual puede ser ofrecer el servicio de consultoría, para 





































Publicidad 1,2 Escala de Intervalo
Ventas 3,4,5,6 Escala de Intervalo
Prospección 
Comercial
7,8 Escala de Intervalo
Personal de contacto Personal 9,10 Escala de Intervalo
Específico 1: Específico 1: Específico 1: Infraestructura 11,12 Escala de Intervalo
¿Cómo influye la 
Innovación en el 
marketing y ventas de la 
pequeña empresa 
exportadora Inversiones y 
Negociaciones Sipan 
SAC, 2017?
Identificar la influencia entre 
la Innovación y el marketing 
y ventas de la pequeña 
empresa exportadora 
Inversiones y 
Negociaciones Sipan SAC, 
2017
Existe influencia entre la 
innovación y el marketing 







13,14,15 Escala de Intervalo
Específico 2: Específico 2: Específico 2:
Conocimientos y 
Habilidades
16,17,18,19 Escala de Intervalo
¿Cómo influye la 
Innovación en el personal 
de contacto de la 
pequeña empresa 
exportadora Inversiones y 
Negociaciones Sipan 
SAC, 2017?
Identificar la influencia entre 
la Innovación y el personal 
de contacto de la pequeña 
empresa exportadora 
Inversiones y 
Negociaciones Sipan SAC, 
2017
Existe influencia entre la 
innovación y el personal 
de contacto de la 
pequeña empresa 
exportadora Inversiones y 
Negociaciones Sipan 
SAC, 2017
Prestación Servicio 20,21 Escala de Intervalo
¿Cómo influye la 
Innovación en la 






Identificar la influencia 
entre la Innovación y la 
competitividad de la 
pequeña empresa 
exportadora Inversiones 
y Negociaciones Sipan 
SAC, 2017
Existe influencia 
entre la innovación y 
la competitividad de 


















Específico 3: Específico 3: Específico 3:
Mejora de 
Servicios
1 Escala de Intervalo
Nuevos servicios 2 Escala de Intervalo
Nuevas técnicas o 
métodos
3 Escala de Intervalo
Específico 4: Específico 4: Específico 4:
Rediseño de 
procesos
4,5,6,7 Escala de Intervalo
Organización 8,9,10,11,12 Escala de Intervalo
Nuevas relaciones 
exteriores 
13,14 Escala de Intervalo
Nuevos métodos 
de organización
15 Escala de Intervalo
¿Cómo influye la 
Innovación en la 
prestación del servicio de 
la pequeña empresa 
exportadora Inversiones y 
Negociaciones Sipan 
SAC, 2017?
Identificar la influencia entre 
la Innovación y la prestación 
del servicio de la pequeña 
empresa exportadora 
Inversiones y 
Negociaciones Sipan SAC, 
2017
Existe influencia entre 
la innovación y la 






Existe influencia entre 
la innovación y el 
soporte físico y 












¿Cómo influye la 
Innovación en el soporte 
físico y habilidades de la 
pequeña empresa 
exportadora Inversiones y 
Negociaciones Sipan 
SAC, 2017?
Identificar la influencia entre 
la Innovación y el soporte 
físico y habilidades de la 
pequeña empresa 
exportadora Inversiones y 






ANEXO 2: OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES 
 
LA INNOVACIÓN Y LA COMPETITIVIDAD DE LA PEQUEÑA EMPRESA EXPORTADORA INVERSIONES Y NEGOCIACIONES 
SIPAN SAC, 2017 
 
VARIABLE DEFINICIÓN CONCEPTUAL DEFINICIÓN OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADOR ITEMS
ESCALA DE 
MEDICIÓN
Publicidad 1,2 Escala de Intervalo
Ventas 3,4,5,6 Escala de Intervalo
Prospección Comercial 7,8 Escala de Intervalo
Personal de contacto Personal 9,10 Escala de Intervalo
Infraestructura 11,12 Escala de Intervalo
Máquinas y Equipos 13,14,15 Escala de Intervalo
Conocimientos y Habilidades 16,17,18,19 Escala de Intervalo
Prestación Servicio 20,21 Escala de Intervalo
Mejora de Servicios 1 Escala de Intervalo
Nuevos Servicios 2 Escala de Intervalo
Nuevas técnicas o métodos 3 Escala de Intervalo
Rediseño de procesos 4,5,6,7 Escala de Intervalo
Organización 8,9,10,11,12 Escala de Intervalo
Nuevas relaciones exteriores 13,14 Escala de Intervalo
Nuevos métodos de 
organización




Esta variable presenta tres 
dimensiones que son evaluadas por 
un total de 7 indicadores, con los 
cuales se estructuran15 items para la 
recolección a través del instrumento 
de cuestionario tipo Likert
Según Oslo (2006). Se entiende por 
innovación la concepción e implantación 
de cambios significativos en el producto, 
el proceso, el marketing o la 
organización de la empresa con el 






Soporte Físico y 
Habilidades
 Competitividad (Y) 
Dependiente
Según  (Alonso), la cadena de valor de 
servicios contiene dos grandes 
actividades: actividades primarias y de 
apoyo; las actividades primarias son 
conformadas por Marketing y ventas, 
Personal de contacto, Soporte Físico y 
Habilidades y Prestación
Esta variable presenta cuatro 
dimensiones que son evaluadas por 
un total de 8 indicadores, con los 
cuales se estructuran 21 items para la 
recolección a través del instrumento 






ANEXO 3: CUESTIONARIO 
 
 
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA DEL PERÚ 
 
FACULTAD ADMINISTRACIÓN DE NEGOCIOS INTERNACIONALES 
 
Información sobre 
LA INNOVACIÓN Y LA COMPETITIVIDAD DE LA PEQUEÑA EMPRESA 















INSTRUCCIONES: Estimados Trabajadores, el presente cuestionario tiene el propósito de 
recoger información para determinar si la innovación influye en la competitividad de la Pequeña 
Empresa Exportadora Inversiones y Negociaciones Sipan SAC 
 
Mucho se le agradecerá elegir la opción y puntear con una “X” en el recuadro pertinente; este 
cuestionario es ANÓNIMO, y su procesamiento será de carácter reservado, por tal motivo se pide 
total SINCERIDAD el marcado de las respuestas. 
 
CUESTIONARIO: 
Variable Independiente: Innovación 
Este cuestionario es de carácter anónimo y además de confidencial, cuya aplicación será de uso único para 
el avance de la investigación, denominada “LA INNOVACIÓN Y LA INFLUENCIA EN LA 
COMPETITIVIDAD DE LA PEQUEÑA EMPRESA EXPORTADORA INVERSIONES Y 
NEGOCIACIONES SIPAN SAC, 2017”. Por este motivo, se solicita su colaboración sellando con una “x” 
la alternativa que considere acertada según su punto de opinión en las siguientes:                                                                                                                                                 
N° Leyenda 
1 NUNCA 
2 CASI NUNCA 
3 A VECES 
4 CASI SIEMPRE 
5 SIEMPRE 
 
Nombre: ………………………………………………………………………………….  
Cargo: ………………………………………………………………………………………  
Tiempo de servicio: …………………………………………………………………… 
        
VARIABLE 1: INNOVACIÓN 
DIMENSIONES INDICADORES 1 2 3 4 5 
Innovación en 
Servicios 
Mejora de servicios 





Nuevos Servicios  
2  Ha percibido un nuevo servicio este último año.           
Innovación en 
Proceso 
Nuevas técnicas o métodos           
3 Considera Ud. que la empresa realiza Investigación y desarrollo (I + D)           
Rediseño de procesos 
4 
Considera Ud. que la empresa ha modificado y/o mejorado sus proceso de 
financiamiento. 
          
 5 
Considera Ud. que la empresa ha modificado y/o mejorado sus procesos 
logísticos 
     
 6 
Considera Ud. que la empresa ha modificado y/o mejorado sus procesos 
comerciales 
     
 7 
Considera Ud. que la empresa ha modificado y/o mejorado algún proceso para 
su exportación  





Logra diferenciar el área administración/finanzas/contabilidad de otras áreas de 
la empresa 
          
9 Logra diferenciar el área comercial  de otras áreas de la empresa      
10 Logra diferenciar el área de Recursos Humano de otras áreas de la empresa      
11 Logra diferenciar el área Diseño y Calidad de otras áreas de la empresa      
12 
Logra diferenciar el área Investigación y desarrollo (I + D)de otras áreas de la 
compañia  
     
Nuevas relaciones exteriores 
13 Ha percibido  que la empresa tiene nuevos proveedores este último año      
14 Ha percibido  que la empresa tiene nuevos clientes este último año      
Nuevos métodos de organización 







Variable Dependiente: Competitividad 
Este cuestionario es de carácter anónimo y además de confidencial, cuya aplicación será de uso único para 
el avance de la investigación, denominada “LA INNOVACIÓN Y LA INFLUENCIA EN LA 
COMPETITIVIDAD DE LA PEQUEÑA EMPRESA EXPORTADORA INVERSIONES Y 
NEGOCIACIONES SIPAN SAC, 2017”. Por este motivo, se solicita su colaboración sellando con una “x” 
la alternativa que considere acertada según su punto de opinión en las siguientes:                                                                                                                                                 
N° Leyenda 
1 NUNCA 
2 CASI NUNCA 
3 A VECES 
4 CASI SIEMPRE 
5 SIEMPRE 
 
Nombre: ………………………………………………………………………………….  
Cargo: ………………………………………………………………………………………  
Tiempo de servicio: …………………………………………………………………… 
 
VARIABLE 2: COMPETITIVIDAD 
DIMENSIONES INDICADORES 1 2 3 4 5 
Marketing y  
Ventas 
Publicidad 
1 La empresa se publicita mediante redes sociales, volantes u otros)           
2 Ha notado mejoras en la empresa por gastos de publicidad      
Ventas 
3 Percibe que ha mejorado las ventas con relación al año anterior           
4 Siente que el precio del servicio es competitivo en el mercado      
5 Siempre ha realizado un filtro para la contratación de personal de ventas      
6 Considera que su personal está capacitado en nuevas técnicas de ventas      
Prospección Comercial 
7 Se selecciona a una interna o externa que realiza búsqueda de clientes      
8 
Siente que por cada inversión en prospección comercial la empresa ha encontrado 










Considera que el personal tiene una interacción buena con el cliente      
10 Considera que el personal está especializado para su trabajo respectivo      
 
11 Considera que el personal genera empatía con el cliente      
 
12 
Considera que el personal conoce las herramientas de comunicación necesarias 




Considera que el personal emplea adecuadamente las herramientas informáticas al 





11 Considera tener una oficina comercial que favorece su oferta de servicio           
12 Considera tener un almacén apropiado para su negocio           
Máquinas y Equipos 
13 Considera tener maquinas idóneas para sus procesos de exportación       
14 Considera tener envases y embalajes adecuados para su proceso de exportación      
15 Considera tener equipos informáticos idóneos para su proceso de exportación      
Conocimientos y habilidades 
16 
Cuando se le atiende a un cliente, ¿considera Ud. que el proceder de atención 
logra fidelizarlo? 
          
 17 Cree ud. que sus clientes fidelizados lo recomendarían con otros clientes      
 18 
Considera tener una forma diferente de llevar su negocio a comparación de la 
competencia 
     
 19 
Considera ud. que cuenta con los conocimientos necesarios para llevar al éxito a 
su empresa 
     
Prestación Servicio 
 20 
Considera que el servicio que brindado por  la compañía genera alguna solución 
ante un problema 
     





ANEXO 4: FOTOS 
GERENTE GENERAL Y GERENTE DE COMERCIALIZACION  















ENTREVISTA A GERENTES   

































































ANEXO 5: FICHA TECNICA  
IMPLEMENTACIÓN DE UN SISTEMA DE GESTIÓN INTEGRAL PARA MEJORAR LA 




Empresa: Inversiones y Negociaciones Sipan SAC 
 
Representante Legal: Maricela Giraldo 
 




Nombre y Apellido Cargo Área responsable 
Maricela Giraldo Huaman Gerente General Área de Administración y 
Finanzas 
Rosella Giraldo Huaman Gerente Comercial Área de RRHH y Ventas 




1. DESCRIPCIÓN DE LA PROBLEMÁTICA 
 
N° Problema Causas Alternativas de 
solución 
1 Dependencia de los 
proveedores 
La empresa se 
dedica a la 
comercialización 
de ropa de vestir, 
en donde busca los 
proveedores en 
función a los 
pedidos del cliente. 
- Tener un 
proveedor 
exclusivo 
- Diseñar y fabricar 
las prendas 
2 No se desarrolla un Plan de 
Marketing y ventas 
El trabajo que se ha 
mantenido hasta la 
actualidad es el 
resultado de una 
publicidad de “boca 
a boca”, lo que 
evitaba un 
reconocimiento por 
parte del mercado 
- Contratación de 
un community 
manager 







a la empresa, 




3 Bajo desarrollo de los 
procesos logísticos 
Al no contar con 
muchos clientes, la 
exigencia en los 
procesos logísticos 








4 Bajo desarrollo de 
habilidades blandas, 




gerencia es trunca, 
ya que sí bien la 
gerente general 
curso una carrera 
universitaria no la 
ha culminado, por 
lo que sus 
conocimientos son 
más empíricos. 
- Capacitación a 
los gerentes. 
- Contratación de 
un consultor. 
5 Bajo desarrollo de servicio 
al cliente, técnicas de venta 
y atención al cliente 
El desarrollo es 
bajo debido que los 
vendedores son 
empíricos 













o Implementar un sistema de gestión integral para mejorar la competitividad de la 










o Diseñar e implementar un plan de marketing y ventas, donde se tenga presencia en 
medios digitales para captar prospectos de clientes, y los clientes valoren el servicio 
brindado. 
 
o Diseñar e implementar nuevos procesos logísticos, donde se considere áreas como 
almacén, empaquetado y calidad.  
 
o Tener una gerencia capacitada en habilidades blandas, planeamiento estratégico y 
negociación, con las cuales se puedan proporcionar un horizonte de alternativas de 
desarrollo para la empresa. 
 
o Tener un personal de ventas capacitado en temas de servicio al cliente, técnicas de 





Debido a los resultados obtenidos en la investigación titulada “La innovación y la 
competitividad de la pequeña empresa exportadora Inversiones y Negociaciones Sipan 
SAC, 2017”. Se concluye que la organización cuenta con un alto grado de innovación y 
competitividad, siendo esto un primer hito para el crecimiento de la organización, por lo 






1. Generar herramientas para la búsqueda de proveedores. 
 
 
2. Creación de un plan de marketing en donde se regularice el área de ventas y se 
promocione a la empresa en las redes sociales. 
 
 
3. Establecer responsabilidad por la implementación de nuevos procesos logísticos. 
 
 
4. Capacitar a la gerencia con el propósito de generar ideas y estrategias beneficiosas 
para la empresa.   
 
 
5. Capacitar al personal de ventas capacitado en temas de servicio al cliente, técnicas 









Inversiones y Negociaciones Sipan SAC, cuenta con una total de 10 empleados que serán 
los beneficiados. 
 




















Indicar métricas de 
medición 
Asignación de  
responsabilidades 



























del Plan de 
Marketing y ventas 
02 Diagnostico 
Planificación de los 
objetivos del área 
de marketing y 
ventas 
Organización y 






Control de los 
KPI´s 
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Competitividad: cualidad que posee una empresa o industria para generar bienes o servicios 
con determinados patrones de calidad, utilizando sus recursos de manera eficiente durante un 
periodo de tiempo especifico 
 
Gestión: es la realización de ciertas tareas que permiten lograr un objetivo específico de la 
empresa. Cuando hablamos de administrar, podemos hacer referencia a gobernar dirigir una 
situación. 
 
FODA: es un tipo de estudio que se realiza en una empresa para conocer las características que 
posee, basado en la identificación de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. 
 
Kaoru Ishikawa: Personaje de origen japonés con formación química industrial y administración 
de empresas, cuyo aporte principal fue en el área de gestión de calidad con la inserción de 
sistemas de calidad. 
 
Negocios B2B: se llama a si a los negocios establecidos entre dos empresas, donde la 
peculiaridad recae en un trato win-win. 
 
Margen de contribución: es el resultado de la resta del volumen de venta y costos variables, es 
decir las ganancias de la empresa sin tomar en cuenta los costos fijos. 
 






Organización de Estados Iberoamericanos (OEA): Organismo internacional creado con el 
objetivo de promover la cooperación entre países iberoamericanos en la esfera educativa, 
tecnológica, de investigación y cultural en un contexto democrático, de integración regional y 
desarrollo integral. 
 
Banco Mundial (BM): instancia multinacional financiera y de asistencia para países en vías de 
desarrollo que busca combatir la pobreza a través de préstamos de mínimo interés, y facilidades 
bancarias, con asesoría técnica y en finanzas. 
 
Alianza del Pacífico: dispositivo regional de integración económica formado por Chile, 
Colombia, México y Perú, en el año 2011. 
 
Foro de emprendimiento e innovación: lugar donde se pone en pie de discusión los retos y 
tendencias que tienen las industrias 4.0, aquí se presentan las propuestas desarrolladas en la 
Alianza del Pacífico en búsqueda de un ambiente de desarrollo e innovación para mejorar la 
productividad de la economía en bloque. 
 
Sistema Nacional de Ciencia y tecnología (SINACYT): perteneciente al estado peruano donde 
confluyen las instituciones de investigación sean empresariales, comunales y de la sociedad civil. 
 
Sierra Exportadora: Es un organismo público ejecutor creado el 06 Octubre del 2006 con la Ley 
N° 28890, que está adscrito al Ministerio de Agricultura y Riego (MINAGRI), con la finalidad de 
promover el acceso a mercados, a los pequeños y medianos productores agropecuarios. El 05 
de Agosto del 2016 por medio de la Ley Nº 30495 se amplía las zonas de aplicación a la Selva, 






Consejo Nacional de Ciencia, Tecnología e Innovación Tecnológica (CONCYTEC): rectora 
de la SINACYT, pues se encarga de supervisar, dirigir, establecer normas y orientar las 
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